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Di Indonesia perkembangan produk asuransi syariah mengalami persaingan 
yang cukup ketat. Terjadinya persaingan antar asuransi menumbuhkan keharusan 
Asuransi Bumiputera Syariah untuk berinovasi produk, seperti asuransi haji dengan 
produk mitra mabrur plus. Untuk menjaga keberlangsungan produknya, asuransi 
harus menerapkan strategi pemasaran yang tepat sasaran. Strategi pemasaran ini 
dimaksud agar masyarakat mengetahui dan mengenal produk, oleh karena itu, sangat 
diperlukan pemasaran yang baik sesuai dengan nilai-nilai pemasaran dalam islam, 
khususnya asuransi bumiputera syariah guna meningkatkan kuantitas nasabah. 
Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana produk mitra 
mabrur plus pada Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung? 
dan bagaimana upaya perusahaan dalam meningkatkan kuantitas nasabah pada 
produk mitra mabrur plus di Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar 
Lampung dalam perspektif ekonomi islam? Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 
mengetahui sistem penerapan produk produk mitra mabrur plus pada Asuransi 
Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung dan upaya perusahaan dalam 
meningkatkan kuantitas nasabah pada produk mitra mabrur plus di Asuransi 
Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung dalam perspektif ekonomi 
islam. 
Adapun metode penelitian yang digunakan yaitu metode kualitatif. Penelitian 
ini termasuk dalam jenis penelitian lapangan (field research) yang bersifat deskriptif. 
Data diperoleh dengan metode observasi, wawancara, dan dokumentasi. Populasi 
yang digunakan peneliti yaitu nasabah berjumlah 1052 nasabah. Sedangkan sampel 
yang peneliti ambil yaitu 91 nasabah Asuransi Bumiputera Syariah. 
Hasil dari penelitian yang diperoleh adalah produk mitra mabrur plus pada 
Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung yaitu produk asuransi 
haji menggunakan akad mudharabah dengan ketentuan bagi hasil yang diberikan 
kepada nasabah yaitu 30% untuk nasabah dan 70% untuk Asuransi Bumiputera 
Syariah Ketentuan maksimal premi yang harus dibayar adalah 1.200.000 pertahun. 
Upaya perusahaan dalam meningkatkan kuantitas nasabah perspektif ekonomi islam 
yaitu menggunakan strategi promosi, strategi tempat, dan strategi harga. Dalam 
pelaksanaannya juga tidak melanggar prinsif ekonomi islam dan sesuai dengan 
takaful. 
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A. Penegasan Judul  
Skripsi ini berjudul “ANALISIS PRODUK MITRA MABRUR 
PLUS DALAM  MENINGKATKAN KUANTITAS NASABAH PADA 
ASURANSI JIWA (Studi Pada Asuransi Bumiputera Syariah Kantor 
Cabang Bandar Lampung)”. untuk menghindari kesalah pahaman dalam 
menafsirkan judul skripsi ini maka terlebih dahulu akan dijelaskan beberapa 
istilah penting dari judul tersebut.  
Adapun istilah-istilah tersebut adalah: 
1. Analisis adalah proses untuk mengetahui dan memahami fenomena suatu 
subyek dengan memanfaatkan berbagai informasi yang tersedia.1 
2. Produk adalah setiap apa saja yang ditawarkan di pasar untuk 




3. Mitra Mabrur Plus adalah mempersiapkan dana untuk menunaikan ibadah 
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 Ridwansyah, Pendidikan Dasar Perbankan,(Kumpulan Diklat Pembiayaan: Lampung, 
2009), hlm. 3 
2
 Murti Sumarni, Marketing Perbankan, (Yogyakarta: Liberty, 2011), hlm. 213 
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5. Kuantitas adalah ukuran jumlah.5 
6. Nasabah adalah individu atau kelompok yang menjalin hubungan bisnis 
dengan perusahaan asuransi. Nasabah dapat berupa calon pemegang polis, 




7. Asuransi Syariah adalah menurut fatwa MUI yaitu usaha salin melindungi 
dan tolong menolong diantara sejumlah orang atau pihak melalui investasi 
dalam bentuk asset atau tabarru memberikan pola pengembalian untuk 
menghadapi resiko tertentu melalui akad yang sesuai dengan syariat.
7
 
Dari beberapa penjelasan diatas maka dapat penulis simpulkan bahwa 
yang dimaksud dalam judul ini adalah suatu pelaksanaan produk mitra mabrur 
plus (asuransi  haji) dalam meningkatkan jumlah nasabah di perusahaan 
asuransi bumiputera syariah kantor cabang bandar lampung. 
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Peter Salim dan Yeni Salim, Kamus Besar Bahasa Indonesia Kontemporer, (Jakarta: Modern 
English Press, 2012), hlm. 197 
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Idrus, Kamus Umum Baku Bahasa Indonesia, (Surabaya: Bintang Usaha Jaya, 2011), 
hlm.283 
6
Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Indonesia Pusat Bahasa, (Jakarta: PT 
Gramedia Pustaka Utama, 2011), hlm. 1021 
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B. Alasan Memilih Judul 
Adapun yang menjadi alasan penulis memilih judul ini adalah: 
1. Alasan Objektif 
Permasalahan yang dibahas dalam skripsi ini merupakan permasalahan  
dalam kegiatan pelaksanaan produk mitra mabrur plus dalam 
meningkatkan jumlah nasabah pada perusahaan asuransi bumiputera 
syariah. Dimana asuransi haji merupakan bentuk perlindungan  finansial 
terhadap jemaah haji atas resiko yang mungkin terjadi dimasa yang akan 
mendatang, Perjalanan ibadah haji memiliki resiko seperti kecelakaan atau 
bahkan kematian. Resiko ini dapat terjadi baik dalam perjalanan didalam 
tanah air ataupun ketika perjalanan ketanah suci. untuk meringankan 
resiko tersebut dibutuhkan adanya asuransi.Dengan adanya resiko pada 
asuransi haji penulis tertarik untuk mengkaji lebih dalam mengenai produk 
mitra mabrur plus dalam meningkatkan kuantitas nasabah pada asuransi  
jiwa di bumiputera syariah. 
2. Alasan Subjektif  
a. Pembahasan ini sangat relevan dengan disiplin ilmu pengetahuan 
yang yang penulis pelajari di Fakultas Ekonomi Bisnis Islam Jurusan 
Perbankan Syariah. 
b. Tersedianya literatur ataupun sumber lainnya seperti jurnal, artikel 
dan data yang diperlukan untuk penunjang referensi kajian dan data 





c. Lokasi penelitian yang terjangkau dari segi transportasi dan pihak 
perusahaan memperbolehkan proses penelitian. 
 
C. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan industri asuransi di indonesia tidak terlepas dari 
perkembangan ekonomi dan teknologi dalam kehidupan manusia. Dimana 
semakin terbatasnya sumber-sumber kebutuhan manusia dalam usaha  untuk 
meningkatkan kemakmuran, maka bertambah besar usaha manusia untuk 
mendayagunakan sumber-sumber yang ada. 
Asuransi adalah salah satu cara yang digunakan oleh masyarakat untuk 
membantu meminimalisir musibah yang menimpa mereka. Hal ini dapat 
dilihat dari kebutuhan masyarakat akan jasa perasuransian, baik oleh individu 
maupun dunia usaha di Indonesia. Asuransi merupakan sarana finansial dalam 
tata kehidupan rumah tangga, baik dalam menghadapi risiko yang mendasar 
seperti kematian, atau dalam mengahadapi risiko atas harta benda yang 
dimiliki. Demikian pula dunia usaha dalam menjalankan kegiatannya 
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Asuransi syariah yang keberadaannya tentu sangat dinantikan oleh 
kaum muslim untuk menjawab kebutuhan mereka akan lembaga asuransi 
yang aman dan sesuai syari’ah.9 
Asuransi syariah memiliki makna yang sangat penting dalam 
penyelenggaraan haji. Perjalanan ibadah haji memiliki resiko seperti 
kecelakaan atau bahkan kematian. Resiko ini dapat terjadi baik dalam 
perjalanan didalam tanah air ataupun ketika perjalanan ketanah suci. untuk 
meringankan resiko tersebut dibutuhkan adanya asuransi. 
Dalam menghadapi risiko, Allah SWT memerintahkan ta’awun 
(tolong-menolong) yang berbentuk al birri wat taqwa (kebaikan dan 
ketakwaan) dan melarang ta’awun dalam bentuk al itsmi wal udwan (dosa dan 
permusuhan).
10
 Di dalam al-Qur’an surat Al-Baqarah ayat 188 telah 
dijelaskan : 
 
                          
             
 
Artinya : “Dan janganlah kamu makan harta di antara kamu dengan 
jalan yang batil, dan (janganlah) kamu menyuap dengan harta itu kepada 
para hakim, dengan maksud agar kamu dapat memakan sebagian harta orang 
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Asuransi Mitra Mabrur Plus adalah produk asuransi jiwa syariah yang 
tidak hanya dirancang untuk membantu menyisihkan dana tabungan haji 
secara teratur, tetapi juga menyediakan dana bagi hasil (mudharabah) dan 
asuransi perlindungan, sehingga memungkinkan bagi anda menunaikan 
ibadah haji dengan tenang tanpa mencemaskan keluarga di rumah, dan 
semuanya sesuai syariah. 
Tabel 1.1 
Perkembangan Nasabah Produk Mitra Mabrur Plus  
Di Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung 
No  Tahun  Jumlah Pemegang Polis / Jumlah Nasabah 
1 2015 325 
2 2016 375 
3 2017 350 
Sumber :  Asuransi Bumiputera Syariah, Tahun 2015-2017 
Dari data di atas terlihat bahwa jumlah nasabah produk Mitra Mabrur 
di Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung terus 
mengalami peningkatan. Pada tahun 2015sampai 2016  jumlah nasabah 
meningkat 50 nasabah, dan tahun 2017 mengalami penurunan menjadi 
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sebanyak 25 nasabah, Dengan total semua nasabahnya sampai tahun 2017 
sebesar 350 nasabah. 
Namun demikian, pada kenyataannya umat Islam masih ragu apakah 
asuransi syariah benar-benar menerapkan prinsip syariah atau hanya sekedar 
ganti nama. Hal ini dikarenakan kurangnya sosialisasi dari tenaga pemasar 
(agen) kepada masyarakat, sehingga masyarakat kurang memahami seperti 
apa sistem penerapan asuransi syariah yang sebenarnya. 
Perusahaan asuransi syariah harus dapat menyakinkan dan 
membuktikan bahwa perusahaan sudah sesuai dengan ketentuan syariah. 
Selain itu, menciptakan produk yang lebih unggul dibanding dengan produk 
perusahaan yang lain merupakan hal yang penting. Keunggulan suatu produk 
jasa adalah tergantung dari keunikan serta kualitas yang diperlihatkan oleh 
jasa tersebut, apakah sudah sesuai dengan harapan dan keinginan pelanggan. 
Suatu cara perusahaan jasa untuk tetap dapat unggul bersaing adalah 
memberikan jasa dengan kualitas yang lebih tinggi dari pesaingnya secara 
konsisten. 
Setelah suatu perusahaan mampu meningkatkan kualitas dari produk 
yang dimiliki, barulah kegiatan pemasaran menjadi salah satu kegiatan 
operasional perusahaan yang penting guna meningkatkan volume penjualan 
yang akan meningkatkan kuantitas nasabah serta mengenalkan barang dan 
jasa yang akan ditawarkan kepada masyarakat. Suatu produk tidak akan dibeli 





keunggulan, di mana produk dapat diperoleh dan juga harga dari produk 
tersebut. Untuk itulah konsumen yang menjadi sasaran produk perusahaan 
perlu diberikan informasi yang jelas dan lengkap. 
Dari pemaparan di atas, penulis tertarik untuk mengkaji lebih dalam 
mengenai “ANALISIS PRODUK MITRA MABRUR PLUS DALAM 
MENINGKATKAN KUANTITAS NASABAH Pada Asuransi  Jiwa 
(Studi Pada Asuransi Bumiputera Syariah  Kantor Cabang Bandar 
Lampung.” 
 
D. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, maka yang 
menjadi perumusan masalah penelitian ini adalah: 
1. Bagaimana Produk Mitra Mabrur Plus di Asuransi Bumiputera Syariah   
Kantor Cabang Bandar Lampung? 
2. Bagaimana Upaya Perusahaan Dalam Meningkatkan Kuantitas Nasabah 
Pada Produk Mitra Mabrur Plus Di Asuransi Bumiputera Syariah  Kantor 
Cabang Bandar Lampung Dalam Perspektif Ekonomi Islam? 
 
E. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Setiap penelitian yang dilakukan tentunya mempunyai sasaran yang 





diketahui sebelumnya suatu riset dalam ilmu pengetahuan empiris 
bertujuan untuk menemukan, mengembangkan, dan menguji kebenaran 
suatu ilmu pengetahuan itu sendiri. Adapun yang menjadi tujuan dari 
penelitian ini adalah sebagai berikut: 
a. Untuk Menjelaskan Produk Mitra Mabrur Plus Di Asuransi 
Bumiputera Syariah   Kantor Cabang Bandar Lampung. 
b. Untuk Menjelaskan Upaya Perusahaan Dalam Meningkatkan 
Kuantitas Nasabah Pada Produk Mitra Mabrur Plus Di Asuransi 
Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung Dalam 
Perspektif Ekonomi Islam. 
2. Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi: 
a. Secara Teoritis 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan 
tambahan ilmu pengetahuan dalam pengembangan ilmu asuransi 
syariah. Sehingga penelitian ini dapat dijadikan referensi atau 
perbandingan bagi penelitian-penelitian yang akan datang terkait 
dengan penelitian dibidang produk mitra mabrur plus dalam 
meningkatkan kuantitas nasabah. 
b. Secara praktis 
1. Penelitian Selanjutnya, Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat 





pengembangan karya-karya ilmiah selanjutnya yang terkait 
dengan asuransi syariah. 
2. Bagi Perusahaan Asuransi Syariah, Hasil dari penelitian ini 
diharapkan bisa menjadi bahan acuan untuk bisa meningkatkan 
dan mengembangkan produk-produk yang sudah ada agar lebih 
inovatif dan variatif kedepannya serta dapat menentukan strategi 
pemasaran yang berdaya saing  
3. Bagi  akademis dapat menjadi referensi dan dapat memberikan 
kontribusi pada pengembangan studi dan dapat digunakan 
sebagai acuan dalam penelitian selanjutnya mengenai tema yang 
sama. 
 
F. METODE PENELITIAN 
Metode adalah cara atau jalan. Sehubungan dengan upaya ilmiah, maka 
metode menyangkut masalah cara kerja, yaitu cara kerja untuk dapat 
memahami obyek yang akan menjadi sasaran ilmu yang bersangkutan.
12
 
1. Jenis Penelitian 
Dilihat dari jenisnya, penelitian ini termasuk jenis penelitian lapangan 
(field research) dan penelitian ini dilakukan secara sistemetis. Jenis 
penelitian pada dasarnya merupakan sebuah sumber penelitian setiap 
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pelaksanaan riset. Sehingga dalam penelitian ini yang digunakan adalah 
jenis penelitian kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Metode kualitatif 
sebagai perosedur penlitian menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata 
tertulis maupun lisan dari orang-orang dan prilaku yang diamati. 
Penelitian kualitatif dituntut untuk mampu mengorganisaskan semua 
teori yang dibaca, landasan teori yang dituliskan dalam penelitian ini lebih 
berfungsi untuk menunjukan sebarapa jauh peneliti memiliki teori dan 
memahami permasalah yang diteliti walaupun  permasalahan tersebut 
masih bersifat sementara.
13
 Dengan penulis memakai jenis penelitian ini 
maka penulis akan memaparkan pernyataan apa yang dihasilkan oleh 
peneliti dengan bahasanya dan tidak memakai angka-angka. Dalam 
penelitian ini, lokasi atau tempat yang akan dijadikan penelitian adalah 
asuransi bumiputera syariah kantor cabang bandar lampung. 
2. Sifat Penelitian  
Menurut sifatnya penelitian ini menggunakan jenis penelitian 
deskriptif. Penelitian dekriptif bertujuan untuk memproleh deskripsi yang 
lengkap dan akurat dari suatu situasi.
14
 Penelitian deskriptif yang peneliti 
maksud adalah penelitian yang menggambarkan bagaimana produk mitra 
mabrur plus ini dalam meningkatkan kuantitas nasabah pada asuransi jiwa 
syariah kantor cabang bandar lampung. 
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3. Populasi dan Sampel  
a. Populasi  
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek 
atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari kemudian ditarik 
kesimpulan.
15
Populasi yang akan dijadikan objek dalam penelitian 
adalah data nasabah produk mitra mabrur plus pada asuransi 
bumiputera syariah kantor cabang bandar lampung yang berjumlah 
1052nasabah.  
b. Sampel 
Sampel adalah bagian dari populasi yang dijadikan subjek 
penelitian sebagai “wakil” dari anggota populasi. Penarikan sampel 
ditentukan dari pertimbangan-pertimbangan penelitian berkaitan 
dengan perlunya memperoleh inpormasi yang lengkap dan 
mencukupi, sesuai dengan tujuan atau masalah diteliti. Pertimbangan 
bersumber dalm penelitian dipilih dengan berbagai kriteria tertentu. 
Kriteria tersebut adalah: (1) Responden  sudah cukup lama dan 
intensif   menyatu dengan medan aktifitas yang menjadi sasaran 
penelitian, (2) Responden masih aktif terlibat dilingkungan aktifitas 
yang menjadi sasaran penelitian, (3) Responden tidak mengemas 
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inpormasi tetapi memberikan informasi yang sebenarnya. Sampel 
dalam penelitian ini menggunakan “rumus slovin” dengan jumlah 





n = ukuran sampel 
N = populasi  
e
2
= persentase kelonggaran ketelitian karena kesalahan pengambilan 
sampel yang masih diinginkan. 
n = 
    
              
 = 91 
Sample dalam penelitian ini sebanyak 91 responden, dalam 
penelitian ini menggunakansalah satu teknik non probability sampling 
yaitu puposive sampling. Purposive adalah teknik pengambilan 
sampel sumber data dengan pertimbangan atau tujuan tertentu 
berdasarkan ciri khusus yang dimiliki oleh sampel ini. Ciri-ciri khusus 
yang dimaksud dalam penelitian ini adalah bahwa yang berhak 
menjadi sampel adalah nasabah produk mitra mabrur plus.
16
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4. Sumber Data 
Adapun sumber data yang digunakan pada penelitian ini ada dua 
macam yaitu: 
a. Data Primer 
Data primer adalah data dalam bentuk verbal atau kata-kata 
yang diucapkan secara lisan, gerak-gerik atau prilaku yang dilakukan 
oleh subyek yang dapat dipercaya. Dalam memproleh data primer, 
data yang diperoleh langsung dari subjek penelitian dengan teknis 
pengambilan data langsung pada subjek penelitian sebagai sumber 
informasi yang dicari.
17
 Adapun data primer dalam penelitian ini 
adalah diperoleh melalui teknik wawancara, serta pihak yang ada 
kaitannya dengan masalah yang akan diteliti yaitu tentang produk 
mitra mabrur plus dalam meningkatkan kuantitas nasabah. 
b. Data Sekunder  
Data sekunder adalah data yang diperoleh dari dokumen-
dokumen grafis (tabel, catatan, notulen rapat, buku, tulisan). Foto, 
film, rekaman, video, dan lain-lain yang dapat memperkaya data 
primer.
18
 Data primer diperoleh peneliti dari literatur-literatur buku, 
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catatan, foto, dan lain-lain yang berkaitan dengan penelitian ini pada 
Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung.  
5. Metode Pengumpulan Data 
a. Observasi 
Observasi atau pengamatan merupakan teknik pengumpulan 
data yang mempunyai ciri spesifik bila dibandingkan dengan teknik 
yang lain, observasi tidak terbatas pada orang, tetapi juga pada 
objek-objek alam yang lain. Teknik pengumpulan data dengan 
observasi digunakan bila penelitian berkenaan dengan perilaku 
manusia, proses kerja, gejala-gejala alam dan bila responden yang 
diamati tidak terlalu besar.
19
 Data yang diinginkan melalui metode 
ini adalah berupa pengamatan langsung terhadap aktivitas pimpinan 
dan pengurus Asuransi Bumiputera Syariah. 
b. Wawancara  
Wawancara atau interview digunakan sebagai teknik 
pengumpulan data apabila peneliti ingin melakukan studi 
pendahuluan untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti, 
dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden 
yang lebih mendalam dan jumlah respondennya sedikit atau kecil. 
Wawancara dapat dilakukan melalui tatap muka (face to face) 
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dengan sumber data maupun dengan menggunakan telepon.
20
 Objek 
dalam wawancara ini adalah pimpinan dari asuransi bumiputera 
syariah yang masuk dalam kriteria yang penulis tentukan. Karena 
wawancara menjadi metode pokok yang penulis gunakan, maka data 
yang dihimpun adalah data tentang produk mitra mabrur plus dalam 
meningkatkan kuantitas nasabah pada Asuransi Bumiputera Syariah 
Kantor Cabang Bandar Lampung. 
c. Dokumentasi 
Teknik dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan data 
berupa data-data tertulis yang mengandung keterangan dan 
penjelasan serta pemikiran tentang fenomena yang masih aktual dan 
sesuai dengan masalah penelitian. Teknik dokumentasi berproses dan 
berawal dari menghimpun dokumen, memilih-milih dokumen sesuai 
dengan tujuan penelitian, mencatat dan menerangkan, menafsirkan 
dan menghubung-hubungkan dengan fenomena lain. 
21
 
Hasil penelitian dari observasi dan wawancara akan lebih dapat 
dipercaya jika didukung dengan foto-foto atau buku-buku yang telah 
ada.
22
Dalam hal ini penulis akan mencari data-data yang berkaitan 
dengan produk mitra mabrur plus dalam meningkatkan kuantitas 
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nasabah pada asuransi bumiputera syariah kantor cabang bandar 
lampung ini sebagai pendukung dari data observasi dan wawancara.  
6. Teknik Pengolahan Data 
Data yang dikumpulkan kemudian diolah. Pengolahan data dalm 
penelitian ini dilakukan dengan cara: 
a. Editing data (pemeriksaan data) yaitu usaha untuk memebantu 
klarifikasi terhadap data-data atau bahan-bahan yang diperoleh untuk 
mengetahui apakah catatan itu cukup baik dan dapat segera untuk 
keperluan proses berikutnya. 
b. Coding data (klarifikasi data) usaha untuk membantu klarifikasi 
terhadap data-data atau bahan-bahan yang telah diperoleh untuk 
mngetahui apakah data tersebut sesuai atau tidak. 
c. Rekontrusi data (menyusun ulang) yaitu data disususn dengan teratur, 
akurat, dan logis. 
7. Metode Analisis Data 
Metode Analisis Data yang digunakan penulis adalah Metode 
Dekriptif Analis. Metode Dekcriptif Analis adalah prosedur pemecahan 
masalah yang di selidiki dengan menggambarkan atau melukiskan 
keadaan subyek atau obyek penelitian (seseorang, lembaga, masyarakat 
dan lain-lain) pada saat sekarang berdasarkan fakta fakta yang tampak 





Analisis data dalam penelitian kualitatif, dilakukan pada saat 
pengumpulan data berlangsung, dan setelah selesai pengumpulan data 
dalam metode periode tertentu. 
 
G. Tinjauan Pustaka 
1. Hani Damayanti, skripsi berjudul penelitian “Pengembang Human 
Capital dalam Meningkatkan Kinerja Tenaga Pemasar Produk Asuransi 
Jiwa (Studi Pada Asuransi Prudential Indonesia)”. Dalam 
pembahasannya pengembangann human capital dalam meningkatkan 
kinerja tenaga pemasar produk asuransi jiwa prudential indonesia 
dilakukan dengan melakukan identipikasi komponen human capital, 
yaitu kemampuan individu, motivasi individu, kepemimpinan, suasana 
organisasi, dan efektifitas kelompok kerja. Penelitian ini mempokuskan 
tentang bagai mana meningkatkan kinerja karyawan di Asuransi 
Prudential Indonesia, yaitu dengan cara identifikasi komponen human 
capital yaitu kemapuan individu, motivasi individu, kepemimpinan, 
suasana organisasi dan efektifitas kelompok kerja. 
23
 
2. Mirantini Tri Kuntari dengan skripsi berjudul “Analisis SWOT pada 
Produk Mitra Mabrur Plus (Studi pada AJB Bumiputera 1912)”. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sejauh mana  perkembangan 
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dan pemasaran produk Mitra Mabrur plus pada AJB Bumiputera 1912, 
serta untuk mengetahui sejauh mana kekuatan (Strength), kelemahan 
(Weaknesses), peluang (Opportunities), dan ancaman (Threaths). Jenis 
penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 
kualitatif. Hasil dalam penelitian ini menunjukkan bahwa analisis SWOT 
pada produk mitra Mabrur Plus adalah sebagai berikut: kekuatan produk 
mitra mabrur plus adalah dalam pemasarannya memakai strategi 
kumpulan atau masuk melalui perusahaan atau biasa disebut ASKOLIN 
(Asuransi Kolektif Individu). Sedangkan kelemahan produk mitra 
mabrur plus antara lain, belum memiliki web aplikasi sendiri untuk 
menghemat waktu nasabah dalam pembaharuan polismaupun pengajuan 
klaim. Peluang mitra mabrur plus antara lain melakukan promosi dan 
presentasi langsung ke dalam instansi atau perusahaan-perusahaan. 
Sedangkan tantangannya antara lain perusahaan harus lebih inovatif 
dalam mengembangkan produk mitra mabrur plus dalam menghadapi 




3. Ahmad Rifa’i Arief “Strategi Perusahaan Dalam Meningkatkan Kinerja 
dan Loyalitas Pelanggan pada AJB Bumiputera 1912 Devisi Syariah” 
studi pada AJB Bumiputera 1912 Devisi Syariah Jakarta, dalam 
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penelitiannya penulis lebih mepokuskan kinerja perusahaan AJB 
Bumiputera 1912 Devisi Syariah Jakarta dalam meningkatkan hasil kerja 
karyawan melalui pendekatan kerja MSDM (Manajemen Sumber Daya 
Manusia), serta dalam meningkatkan loyalitas pelanggan melalui 
pendekatan kualitas pelayanan, dan pola komunikasi, untuk mengetahui 
strategi-strategi yang digunakan perusahaan di dalam menjaga loyalitas 
konsumen serta kendala-kendala yang dihadapi perusahaan untuk 
menghasilkan kinerja yang maksimal. Peneliti mempokuskan Strategi 
Perusahaan AJB (Asuransi Jiwa Bersama) Bumiputera Syariah Jakarta 
dalam meningkatkan minat kerja karyawan supya karyawan berhasil 
menarik pelanggan dan komunikasi yang baik kepada pelanggan.
25
 
Penelitian terdahulu adalah sama-sama meneliti asuransi syariah. 
Sedangkan perbedaannnya, skripsi ini lebih mempokuskan meneliti pada 
Produk Mitra Mabrur Plus Serta Upaya Dalam Meningkatkan Kuantitas 
Nasabah ditunjau dari perspektif ekonomi islam. 
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A. Asuransi Syariah 
1. Pengertian Asuransi Syariah 
Secara etimologi Asuransi dalam bahasa Arab disebut at-ta‟min, 
penanggung disebut mu‟ammin, sedangkan tertanggung disebut 
mu‟ammanah lahu atau musta‟min. Sedangkan at-ta‟min dari kata amana, 
karena memiliki arti memberi perlindungan, ketenangan, rasa aman,  dan 
bebas dari rasa takut.
1
 
Secara terminology Asuransi Syariah (Ta‟min, Takaful, Tadhamu), 
menurut DSN-MUI adalah usaha saling melindungi dan tolong menolong 
di antara sejumlah orang atau pihak melalui investasi dalam bentuk asset 
dan atau tabarru‟ yang memberikan pola pengembalian untuk menghadapi 
risiko tertentu melalui akad (perikatan) yang sesuai dengan syariah. 
Definisi Asuransi yang lebih lengkap adalah seperti yang tertuang 
dalam Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 2 Tahun 1992 tentang 
usaha perasuransian Bab 1 Pasal 1 yang berbunyi:  
“Asuransi atau pertanggungan adalah perjanjian antara dua pihak atau 
lebih, dengan mana pihak tertanggung mengikatkan diri kepada  
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tertanggung dengan menerima premi asuransi, untuk memberikan 
penggantian kepada tertanggung karena kerugian, kerusakan atau 
kehilangan keuntungan yang diharapkan, atau tanggung jawab hukum 
kepada pihak ketiga yang mungkin akan diderita tertanggung, yang timbul 
dari suatu peristiwa yang tidak pasti, atau untuk memberikan suatu 
pembayaran yang didasarkan atas meninggal atau hidupnya seseorang 
yang dipertanggungkan”.2 
Secara umum, asuransi syariah dapat diartikan dengan asuransi yang 
prinsip operasionalnya didasarkan pada syari’at islam dengan mengacu 
kepada al-Qur’an dan al-Sunnah. Pengertian secara umum ini, sebenarnya 
tidak jauh berbeda dengan pegertian asuransi konvensional. Kedua 
asuransi tersebut dalam konteks perusahaan asuransi hanya berfungsi 
sebagai fasilitator atau mediator hubungan fungsional antara peserta 
penyetor premi (penanggung) dengan peserta penerima pembayaran klaim 
(tertanggung). Perbedaan yang paling utama di antara keduanya terletak 
pada pengelolaan dan pendayagunaan premi yang disetor peserta, serta 
sumber dan cara pembayaran klaim. Jika pada asuransi konvensional, 
pengelolaan dan pendayagunaan premi yang disetor peserta diinvestasikan 
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dengan menggunakan prinsip bunga, sedangkan dalam asuransi syariah 
diinvestasikan dengan menggunakan sistem yang dibenarkan syari’ah.3 
Asuransi syariah merupakan salah satu jenis lembaga keuangan 
syariah non bank. Asuransi syariah juga memiliki kesamaan fungsi dengan 
lembaga keuangan syariah non lainnya, yakni untuk memperoleh 
keuntungan dari hasil investasi dana yang dikumpulkan dari peserta 
asuransi. Cara  pembagian keuntungan pengelolaan  dana  peserta asuransi 
dilakukan  dengan  prinsif bagi  hasil. 
Asuransi syariah, baik asuransi jiwa maupun asuransi kerugian telah 
terbebas dari hal-hal yang diharamkan oleh agama, yaitu bersih dari 
adanya "magrib" (maisir, gharar, dan riba).Hal ini dapat dilihat dalam 
sistem operasional yang dilakukan, dimana didalam mekanisme 
pengelolaan dana dipisahkan antara rekening peserta yang menggunakan 
akad tijarah (mudharabah) dengan rekening tabarru'. Untuk pengganti 
riba dalam pengelolaan dana digunakan akad mudharabah. Sedangkan 
asuransi konvensional dalam kegiatannya tidak lepas dari maisir (judi), 
gharar, dan riba. Unsur judi terlihat dalam harapan tertanggung untuk 
menerima harta jaminan atau tanggungan yang melebihi jumlah 
pembayaran preminya. Unsur gharar terlihat dalam adanya akad yang 
tidak jelas perhitungan uang yang akan diberikan, karena hal itu sangat 
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tergantung kepada perkembangan saat tertanggungan itu harus 
diabayarkan oleh penanggung. 
Aspek kemaslahatan yangmerupakanmaqasid al-syariah direalisasikan 
dalam asuransi syariah terutama dalam  hal kepentingan-kepentingan umat 
dalam kaitannya dengan ketentraman dan keterjaminan di hari kemudian.
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Berikut ini penjelasan tentang mekanisme asuransi syariah yaitu 
sebagai berikut: 
a. Setiap "peserta" (bukan tertanggung), memberikan "kontribusi" 
(bukan membayar premi) ke dalam  kumpulan dana tabarru. 
b. Sesama peserta melakukan akad tabarru dengan peserta lain untuk 
bersama-sama mengumpulkan dana tabarru. 
c. Untuk melakukan pengelolaan dana tabarru, ditunjuk  pengelola 
asuransi syariah. 
d. Pengelola asuransi syariah melakukan analisa baik secara matematis, 
statistik, kondisi pasar, dan sebagainya. Guna menentukan tarif yang 
dianggap sesuai dengan faktor resiko. 
e. Peseta melakukan akad wakalah (agency) kepada pengelola asuransi 
syariah sesuai dengan ujrah. 
f. Guna memenuhi nilai minimum statistik, tidak mungkin apabila dana 
tabarru itu hanya diisi oleh peserta tabarru tadi, sehingga dana tabarru 
itu cukup besar dan bisa memberikan tarif yang adequate bagi 
masing-masing peserta sesuai dengan tingkat resikonya. 
g.  Apabila salah seorang peserta yang mengalami musibah karena takdir 
dari  Allah SWT maka tugas dari pengelola asuransi syariah adalah 
mewakili seluruh peserta untuk memberikan santunan (manfaat). 
h. Prinsifnyamanpaat yang diterima oleh seseorang yang mengalami 





peserta, selain itu bisa mendapatkan jaminan manfaat bila mana ia 
mengalami  musibah ia sendiri juga bisa mendapatkan pahala atas 
niatnya mebantu sesama peserta yang mengalami musibah.
5
 
3. Nilai Syariah Pada Asuransi Syariah 
Nilai-nilai dalam pengelolaan asuransi syariah ini merupakan salah 
satu instrumen transaksi, yang secara sistem operasionalnya disesuaikan 
dengan syariah islam. Berikut ini nilai-nilai syariah dama asuransi syariah: 
a. prinsif keadilan 
prinsif pertama dalam pengimplementasian asuransi syariah adalah 
prinsif keadilan, artinya bahwa asuransi syariah harus benar-benar 
bersikap adil antar nasabah terkait dengan hak dan kewajiban masing-
masing. 
b. Prinsif tolong menolong 
Semangat tolong menolong merupakan aspek yang sangat penting 
dalam operasional asuransi syariah. Karena pada hakekatnya konsep 
asuransi syariah didasarkan pada prinsif ini, dimana sesama peserta 
tabarru atau derma untuk kepentingan nasabah lainnya yang tertimpa 
musibah. Dengan konsep seperti ini, berarti sesama nasabah telah 
mengimplementasikan saling tolong menolong meskipun mereka 
tidak saling bertatap muka. 
c. Prinsif kerjasama 
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Antara nasabah dengan perusahaan asuransi syariah terjalin 
kerjasama, tergantung dari akad apa yang digunakan. Apabila dari 
dana tersebut ada keuntungan maka akan dibagi  berdasarkan nisbah 
yang disepakati, ketika kerjasama ini terjalin dengan baik  nasabah 
menunaikan hak dan kewajibannya demikian juga perusahaan 
asuransi syariah  menunaikan hak dan kewajibannya secara baik, 
maka akan terjalin pola hubungan kerjasama dengan baik. 
d. Prinsif amanah 
Amanah juga merupakan prinsif yang sangat penting. Karena pada 
hakekatnya kehidupan ini adalah adalah amanah yang kelak harus 
dipertanggungjawabkan dihadapan Allah SWT. Perusahaan dituntut 
untuk amanah dalam mengelola dana premi demikian juga nasabah, 
perlu amanah dalam aspek resiko yang menimpannya.
6
 
4. Dasar Hukum Asuransi Syariah 
Agar ketentuan asuransi syariah memiliki kekuatan hukum harus 
terdapat undang-undang mengenai peraturan asuransi syariah. Khusus di 
Indonesia pelaksanaan praktik Asuransi Syariah didasarkan pada beberapa 
landasan, yaitu : landasan syariah, landasan yuridis, dan landasan filosofis. 
a. Landasan syariah 
Di dalam al-Qur’an tidak disebutkan secara tegas ayat yang 
menjelaskan tentang praktik asuransi seperti yang ada pada saat ini. 
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Hal ini terindikasi dengan tidak munculnya istilah asuransi atau at-
ta‟min secara nyata dalam al-Qur’an. Walaupun begitu al-Qur’an 
masih mengakomodir ayat-ayat yang mempunyai muatan nilai-nilai 
dasar yang ada dalam praktik asuransi, seperti nilai dasar tolong-
menolong, kerja sama, atau semangat untuk melakukan proteksi 
terhadap peristiwa kerugian dimasa mendatang. 
Salah satu ayat yang mempunyai muatan nilai-nilai yang ada 
dalam praktik asuransi adalah Surah Al-Maidah: 2 yaitu: 
                    
            
 
Artinya:“…Dan tolong-menolonglah kamu dalam 
(mengerjakan) kebaikan dan takwa, dan jangan tolong-menolong 
dalam berbuat dosa dan pelanggaran. Dan bertakwalah kamu kepada 
Allah, sesungguhnya Allah amat berat siksanya.”7 
Ayat tersebut memuat perintah (amr) untuk tolong-menolong 
antar sesama manusia. Dalam bisnis asuransi, nilai ini terlihat dalam 
praktik kerelaan anggota (nasabah) perusahaan asuransi untuk 
menyisihkan dananya agar digunakan sebagai dana sosial (tabarru‟). 
Dana sosial ini berbentuk rekening tabarru‟ pada perusahaan asuransi 
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dan difungsikan untuk menolong salah satu anggota (nasabah) yang 
sedang mengalami musibah (peril). 
b. Landasan yuridis 
Landasan yuridis yang menjadi dasar dalam pelaksanaan dan 
pengembangan dunia perasuransian. Khusus di Indonesia, kehadiran 
asuransi syariah merupakan keikutsertaan umat Islam dalam 
mengembangkan perasuransian di Indonesia sebagaimana tercermin 
dalam Undang-Undang Nomor 2 Tahun 1992 tentang Usaha 
Perasuransian. Sekalipun memang Undang-Undang tersebut tidak 
secara tersurat mengatur tentang prinsip operasional asuransi syariah. 
Keberadaan Asuransi syariah di Indonesia sebagai sebuah 
badan usaha di bidang perasuransian ini dilegalisir oleh Persetujuan 
Departemen Kehakiman Republik Indonesia Nomor: C2-
18.286.MT.01.01 Tahun 1994 tertanggal 14 Desember 1994. Selain 
itu, keberadaan asuransi syariah pun telah mendapatkan izin operasi 
dari Materi Keuangan Republik Indonesia Nomor 
247/KMK.017/1995 tentang 5 Mei 1994. 
c. Landasan filosofis 
Landasan filosofis atau bisa pula disebut landasan teologis. 
Dalam landasan ini tersirat bahwa asuransi syari’ah merupakan salah 
satu solusi bagi pihak-pihak yang hendak megatasi musibah atau 





Dalam teologi Islam, yang masyhur bahwa musibah dan 
bencana yang menimpa manusia itu merupakan qadha dan qadar 
Allah Swt. Namun demikian, bukan berarti bahwa keterlibatan dalam 
asuransi merupakan salah satu upaya untuk menolak qadha dan qadar 
Allah Swt, melainkan salah satu upaya untuk meminimalisir risiko 
finansial yang mungkin akan diderita. Hal ini berarti bahwa sekalipun 
Allah Swt telah menetapkan qadha dan qadar manusia, tetapi manusia 
masih memiliki kesempatan untuk merubah atau mengkondisikan 
qadha dan qadar tersebut. 
5. Prinsip Asuransi Syariah 
Prinsip utama dalam asuransi syariah adalah ta‟awanu „ala al birr wa al-
taqwa (tolong-menolonglah kamu sekalian dalam kebaikan dan takwa) dan al-
ta‟min (rasa aman). Prinsip ini menjadikan para anggota atau peserta asuransi 
sebagai sebuah keluarga besar satu dengan lainnya saling menjamin dan 
menanggung risiko. Hal ini disebabkan transaksi yang dibuat dalam asuransi 
takaful adalah akad takafuli (saling menanggung), bukan akad tabaduli (saling 
menukar) yang selama ini digunakan oleh asuransi konvensional, yaitu 
pertukaran pembayaran premi dengan uang pertanggungan.
8
 
Para pakar ekonomi Islam mengemukakan bahwa asuransi syariah atau 
asuransi takaful ditegakkan atas tiga prinsip utama, yaitu: Sesama muslim 
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saling bertanggung jawab. Kehidupan di antara sesama muslim terikat dalam 
suatu kaidah yang sama dalam menegakkan nilai-nilai Islam. Oleh karena itu, 
kesulitan seorang muslim dalam kehidupan menjadi tanggung jawab sesama 
muslim yang lain, Sesama muslim saling bekerja sama atau bantu membantu. 
Seorang muslim akan berlaku bijak dalam kehidupan, ia merupakan bagian 
yang tidak terpisahkan dari sistem kehidupan masyarakat. Oleh karena itu, 
seorang muslim dituntut mampu merasakan dan memikirkan apa yang 
dirasakan dan dipikirkan saudaranya. Keadaan ini akan menimbulkan sikap 
saling membutuhkan antar sesama muslim dalam menyelesaikan berbagai 
masalah, Sesama muslim saling melindungi penderitaan satu sama lain. 
Hubungan sesama muslim tersebut dapat diibaratkan suatu badan, yang 
apabila salah satu anggota badan terganggu atau kesakitan maka seluruh 
badan akan ikut merasakan. Maka saling tolong-menolong dan membantu 
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6. Perbedaan Asuransi Syariah dan Asuransi Konvensional 
 
 
 Gambar 2.1  
Perbedaan Asuransi Konvensional Dan Asuransi Syariah 
Dari segi konsep, asuransi syariahyaitukonsep tolong menolong dalam 
kebaikan dan ketaqwaan, menjadikan semua peserta asuransi syariah dalam 
suatu keluarga besar untuk melindungi dan menanggung resiko keuangan 
yang terjadi diantara mereka. Konsep takaful yang menjadi dasar dari asuransi 
syariah ditegakkan diatas tiga prinsif dasar yaitu saling bertanggung jawab, 
saling bekerja sama serta saling membantu, dan saling melindungi. Sementara 
dalam asuransi konvensional, usaha asuransi merupakan usaha dibidang jasa 
keuangan yang menghimpun dana masyarakat melalui pengumpulan premi 





pemakai jasa asuransi terhadap kemungkinan timbul kerugian karena suatu 
pristiwa yang yang tidak pasti.
10
 
Perusahaan asuransi syariah diberi kepercayaan atau amanah oleh para 
peserta untuk mengelola premi, mengembangkan dengan jalan halal, dan 
memberikan  santunan kepada yang mengalami  musibah  sesuai dengan akta 
perjanjian. Dan keuntungan perusahaan diperoleh  dengan pembagian  
keuntungan dana peserta yang dikembangkan dengan prinsif mudharabah  
dimana peserta berkedudukan sebagai pemilik modal dan perusahaan sebagai 
pemegang amanah (mudharib) 
Berbagai persaratan yang ditentukan oleh perusahaan  asuransi adalah 
demi kepentingann semua pemegang polis. Asuransi adalah pengelola 
dana milik banyak orang.
11
 
Dari segi tanggungan resiko, mekanisme pertanggungan resiko pada 
asuransi syariah adalah sharing of risk (saling menanggung resiko). 
Sedangkan asuransi konvensional, mekanisme pertanggungannya adalah 
transfer of risk (memindahkan resiko), yakni resiko dari individu atau 
kelompok kepada perusahaan. 
Dari segi pengelolaan dana, Asuransi syariah untuk produk-produk 
yang mengandung unsur tabungan, dana yang dibayarkan oleh peserta 
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dibagi dalam dua rekening yaitu rekening peserta dan rekening tabarru’, 
kemudian total dana diinvestasikan, dan hasil investasinya khusus dana 
tijarah (mudharabah) dibagi secara proposional antara peserta dengan 
perusahaan (pengelola).Sementara asuransi konvensional tidak ada 
pemisahan antara dana dan peserta dengan dana tabarru’, semua dana 





B. Strategi Pemasaran 
1. Pengertian Strategi Pemasaran 
Strategi adalah pola keputusan dalam perusahaan yang menentukan 
sasaran, maksud dan tujuan yang menghasilkan kebijakan utama dan 
merencanakan untuk pencapaian tujuan serta merinci jangkauan bisnis 
yang akan dicapai oleh perusahaan.
13
Philip kotler mendefinisikan bahwa 
pemasaran adalah sebagai proses sosial dan manajerial yang dilakukan 
oleh sesorang atau kelompok untuk memproleh apa yang mereka 
butuhkan, mereka inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan bernilai 
melalui yang lainnya.
14
 Sedangkan Sofjan Assauri mendefinisikan 
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pemasaran sebagai kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi dan 
memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran.
15
 
Sehingga secara umum pemasaran dapat diartikan sebagai suatu proses 
sosial yang mrancang dan menawarkan sesuatu yang menjadi kebutuhan 




Dari pengertian pemasaran diatas, maka ada beberapa konsep yang 
perlu kita perhatikan, yaitu: kebutuhan adalah suatu keadaan dirasakannya 
ketiadaan kepuasaan dasar tertentu dan sifatnya ada dan terletak dalam 
tubuh dan kondisis manusia. Keinginan adalah kehendak yang kuat akan 
pemuas yang sepesifik terhadap kebutuhan-kebutuhan yang lebih 
mendalam. Permintaan adalah keinginan terhadap produk-produk tertentu 
yang didukung oleh suatu kemampuan dan kemauan untuk membelinya. 
Keinginan akan menjadi permintaan, jika didukung oleh kekuatan 
membeli. Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan kepada seseorang 
untuk memuaskan suatu kebutuhan dan keinginan.Produk dapat berupa 
barang, jasa, maupun ide-ide. Istilah lain istilah lain yang sering 
digunakan untuk produk adalah penawaran atau solusi. Nilai adalah 
estimasi konsumen terhadap kapasitas produk secara keseluruhan untuk 
memuaskan kebutuhannya. Pemasaran sebaiknya tidak hanya mengerti 
                                                             
15
Sofjan Assauri, Manajemen PemasaranSyariah, (Jakarta: Rajawali Pers 2011),  hlm. 5 
16






apa yang diinginkan oleh pelanggan, tetapi juga keinginan/kebutuhan 
konsumen akhir. Dari penjelasan diatas, maka pada dasarnya pokok 
pemasaran diatas adalah penyelarasan kemampuan perusahaan dengan 
kebutuhan para pelanggan guna mencapai tujuan perusahaan.
17
 
Strategi pemasaran pada dasaranya adalah rencana yang menyeluruh, 
terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan panduan 
tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainnya tujuan 
pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah 
serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah 
kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu kewaktu,  pada 
masing-masing  tingkatan dan acuan serta alokasinya. terutama sebagai 
tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan 
persaingan yang selalu berubah. Oleh karena itu, penentuan strategi 
pemasaran harus didasarakan analisis lingkungan dan internal perusahaan, 
serta analisis kesempatan dan ancaman yang dihadapi perusahaan dari 
lingkungannya.  
Disamping itu strategi pemasaran yang telah ditetapkan dan 
diajalankan, harus dinilai kembali, apakah masih sesuai dengan 
keadaan/kondisi pada saat ini. Penilaian atau evaluasi ini menggunakan 
analisis keunggulan, kelemahan, kesempatan, dan ancaman. Hasil 
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penilaian atau evaluasi ini digunakan sebagai dasar untuk menetukan 
apakah starategi yang sedang dijalankan perlu diubah, sekaligus 
digunakan sebagai landasan untuk menyusun atau menetukan starategi 
yang akan dijalankan pada masa yang akan datang.
18
 
Strategi pemasaran adalah wujud rencana yang terarah dibidang 
pemasaran, untuk memproleh suatu hasil yang optimal. Strategi pemasran 
mengandung dua faktor yang terpisah tetapi berhubungan dengan erat 
yakni: 
a. Pasar terget/sasaran, yaitu sekelompok konsumen yang homogen, 
yang merupakan sasaran perusahaan 
b. Bauran pemasaran (marketing mix), yaitu variabel-variabel pemasaran 
yang dapat dikontrol, yang akan dikombinasikan oleh perusahaan 
untuk meproleh hasil yang maksimal. 
Kedua faktor ini berhubungan erat pasar sasaran merupakansuatu 
sarana yang akan dituju, sedangkan bauran pemasaran merupakan alat 
untuk menuju sasaran tersebut.
19
 Jadi, strategi pemasaran adalah memilih 
dan menganalisa pasar sasaran yang merupakan suatu kelompok orang 
yang ingin dicapai oleh perusahaan dan menciptakan suatu bauran 
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Untuk membangun sebuah strategi pemasaran yang efektif, suatu 
perusahaan menggunakan variabel-variabel pemasaran (marketing mix) 
yang terdiri atas: 
a. Produk (product) barang atau jasa yang ditawarkan,  
b. Harga (price) yang ditawarkan, 
c. Saluran distribusi (placement) yang digunakan agar produk tersebut 
tersedia bagi para pelanggan, 
d. Promosi (promotion) iklan, personal selling, promosi penjualan, dan 
publikasi. 
2. Sasaran Pemasaran 
Menurut Basu Swastha pasar adalah tempat dimanapembeli dan 
penjual bertemu dan berfungsi, barang dan jasa yang tersedia untuk dijual 
dan terjadi pemindahan hak milik. Pasar terdiri atas banyak sekali pembeli 
dan para pembeli berbeda dalam satu atau beberapa hal, boleh jadi mereka 
berbeda dalam keinginan, sumber daya, sikap pembeli dan praktek 
pembeli mereka.  
Basu Swastha menyatakan sasaran pemasaran adalah sebagai berikut: 
a. Segmentasi Pasar 
Ada empat segmentasi pasar yaitu sebagai berikut: 
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1) Segmentasi geografik, menghendaki pembagian pasar menjadi 
unit geografik seperti bangsa, negara bagian, wilayah propinsi, 
kabupaten atau tetangga.  
2) Segmentasi demografis, suatu proses yang membagi pasar 
menjadi kelompok-kelompok berdasarakan variabel 
demografik seperti umur, jenis kelamin, pendapatan, pekerjaan, 
pendidikan agama, ras, dan kebangsaan. 
3) Segmentasi psikolografik, disini pembeli dibagi menjadi 
beberapa kelompok menrut kelas sosial, gaya hidup dan 
karakteristik kepribadian.  
4) Segmentasi prilaku, pembeli dibagi menjadi beberapa 
kelompok berdasarkan pengetahuan, sikap, kegunaan, 
tanggapan mereka terhadap suatu produk.  
b. Memilih pasar yang dituju (target marketing) 
Untuk memilih pasar yang dituju, perusahaan dapat menempuh 
beberapa strategi yaitu: 
1) Pemasaran yang serba sama, dimana perusahaan mencoba 
untuk mengembangkan produk tunggal yang memenuhi 
keinginan semua atau banyak orang. 
2) Pemasaran yang berbeda, dimana perusahaan mencoba untuk 
mengidentifikasi kelompok-kelompok pembeli tertentu dan 





3) Pemasaran terpusat, dimana perusahaan memusatkan usaha 
pemasarannya pada beberapa kelompok pembeli. 
3. Unsur-Unsur Bauran Pemasaran ( Marketing Mix) 
Bauran pemasaran (marketing mix) adalah variabel-variabel yang 
dapat dikendalikan oleh perusahaan, yang terdiri dari: produk, harga, 
distribusi dan promosi.
21
marketing mix yaitu kegiatanmengkombinasikan 
berbagai kegiatan marketing agar dicapai kombinasi maksimal dan hasil 
yang paling memuaskan. Ada empat elemen yang tercakup dalam bauran 
pemasaran ini yang dikelompokan denga elemen 4P yang terdiri dari 
product, price, place, dan promotion.
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marketing mix merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang 
merupakan inti dari sistem pemasaran, variabel yang dapat dikendalikan 
oleh perusahaan untuk mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen. 
Jadi, marketing mixterdiri dari himpunan variabel yang dapat dikendalikan 
dan digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi tabggapan 
konsumen dalam pasar sasarannya. Variabel atau kegiatan tersebut perlu 
dikombinasikan dan dikoordinasikan oleh perusahaan seefektif mungkin 
dalam melakukan tugas/kegiatan pemasarannya. Dengan demikian, 
perusahaan tidak hanya memiliki kombinasi kegiatan terbaik saja, akan 
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tetapi dapat mengkoordinasikan berbagai variabel marketing mix tersebut 
untuk melaksanakan program pemasaran secara efektif. 
Bauran pemasaran menetapkan komposisi terbaik dari keempat 
komponen atau variabel pemasaran, untuk dapat mencapai sasaran pasar 
yang dituju sekaligus mencapai tujuan dan sasaran perusahaan. Keempat 
unsur atau variabel tersebut adalah strategi produk, strategi harga, strategi 
penyalur/distribusi, dan strategi promosi. Keempat strategi tersebut saling 
mempengaruhi, sehingga semuanya penting sebagai satu kesatuan. 
Strategi marketing mix merupakan bagian dari strategi pemasaran 
(marketing strategi) dan berfungsi sebagai pedoman dalam menggunakan 
unsur-unsur atau variabel-variabel pemasaran yang dapat dikendalikan 
pimpinan-pimpinan perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan dalam 
bidang pemasaran.  
a. Strategi Produk 
Strategi produk dalam hal ini adalah menetapkancara dan 
penyediaan produk yang tepat bagi pasar yang dituju, sehingga dapat 
memuaskan para konsumennya dan sekaligus dapat meningkatkan 
keuntungan perusahaan dalam jangka panjang, melalui peningkatan 
penjualan dan peningkatan share pasar. 
Didalam starategi marketing mix, strategi produk merupakan 
unsur yang paling penting, karena dapat mempengaruhi starategi 





dipasarkan akan menentukan kegiatan promosi yang dibutuhkan, serta 
penentuan  harga dan cara penyalurannya. Strategi produk yang dapat 
dilakukan mencakup kepuasan tentang acuan /bauran produk (produk 
mix), merek dagang (brand), cara pembungkusan/kemasan produk 
(product packaging), tingkat mutu/kualitas produk, dan pelayanan 
(services) yang diberikan. Tujuan utam strategi produk adalah untuk 
dapat mencapai sasaran pasar yang dituju dengan meningkatkan 
kemampuan bersaing atau mengatasi persaingan.  
b. Strategi Harga 
Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang 
menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur-unsur lainnya 
hanya unsur biasa saja. Karena menghasilkan penerimaan penjualan, 
maka harga mepengaruhi tingkat penjualan, tingkat keuntungan serta, 
share pasar yang dapat dicapai oleh perusahaan. 
Dalam penetapan harga perlu diperhatikan faktor-faktor yang 
mempengaruhinnya, baik langsung maupun tidak langsung. Faktor-
faktor yng mempengaruhi secara langsung adalah harga bahan baku, 
biaya produksi, biaya pemasaran, adanya peraturan pemerintah dan 
faktor lainnya. Faktor yang tidak langsung namun erat hubungannya 
dalam penetapan harga adalah harga produk sejenis yang dijual oleh 





substitusi dan produk komplementer, serta potongan atau discount 
untuk para penyalur dan konsumen.
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c. Strategi Penyalur (Distribusi) 
Penyaluran merupakan kegiatan penyampaian produk sampai 
ketangan si pemakai atau konsumen atau pada waktu yang tepat. Oleh 
karena itu, kebijakan penyaluran merupakan penentuan saluran 
pemasaran (marketing channels) dan distribusi fisik (physical 
distribution). Kedua faktor ini mempunyai hubungan yang sangat erat 
dalam keberhasilan penyaluran dan sekaligus keberhasilan pemasaran 
produk perusahaan. Efektivitas penggunaan saluran distribusi 




d. Strategi Promosi 
Usaha perusahaan untuk mempengaruhi dengan merayu 
(persuasive communication) calon pembeli,, melalui pemakaian 
segala unsur acuan pemasaran disebut promosi. Kombinasi dari 
unsur-unsur atau peralatan promosi dikenal dengan acuan/bauran 
promosi (promotion mix), yang terdiri dari: advertensi, personal 
selling, promosi penjualan (sales promotion), danpublisitas 
(publicity). 
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1) Advertensi, merupkan suatu bentuk penyajian dan promosi dari 
gagasan, barang atau jasa yang dibiayai oleh suatu sponsor tertentu 
yang bersifat nonpersonal. Media yang sering digunakan dalam 
advertensi ini adalah radio, televisi, majalah, surat kabar, dan 
bilboard. 
2) Personal selling, merupakan penyajian secara lisan dalam suatu 
pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon pembeli dengan 
tujuan agar dapat terelisasinya penjualan. 
3) Promosi penjualan (sales promotion), yang merupakan segala 
kegiatan pemasaran selain personal selling, advertensi dan 
publisitas, yang merangsang pembelian oleh konsumen dan  
keefektifan agen seperti pameran, pertunjukan, demonstrasi dan 
segala usaha penjualan yang tidak secara teratur atau kontinyu. 
Biasannya sales promotion dilakukan pada priode tertentu. Yujuan 
diadakan sales promotion: 
a) Menarik para pembeli baru 
b) Memberi penghargaan kepada pemakai yang lama 
c) Meningkatkan daya beli 
d) Menghindarkan konsumen lari ke merek lain 
e) Menigkatkan jumlah penjualan jangka pendek 
4) Publisitas(publicity), merupakan usaha untuk merangsang 





baik yang berupa berita yang bersifat komersial tentang produk 
tersebut didalam media tercetak atau tidak, maupun hasil 
wawancara yang disiarkan dalam media tersebut. Tujuan dari 
publicity adalah untuk memberikan citra baik dari masyarakat 
terhadap perusahaan. Melalui publicity dapat dibentuk pandangan 
baik dalam mencegah berita-berita negatif terhadap perusahaan. 
4. Dampak Strategi Pemasaran Terhadap Prilaku Konsumen  
a. Pengertian Prilaku Konsumen 
Prilaku konsumen merupakan tindakan-tindakan individu yang 
melibatkan pembeli penggunaan barang dan jasa termasuk proses 
pengambilan keputusan yang mendahului dan menetukantindakan-
tindakan tersebut sebagai pengalaman dengan produk, pelayanan dari 
sumber lainnya. 
b. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Prilaku Konsumen 
Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi prilaku konsumen 
adalah: 
1) Faktor Kebudayaan 
Faktor kebudayaan meliputi: 
a) Budaya: faktor-faktor memberikan pengaruhnya paling luas 
pada keinginan dan prilaku konsumen. Budaya (culture) 






b) Subbudaya: setiap kebudayaan mengandung sub kebudayaan 
yang lebih kecil, atau sekelompok orang yang mempunyai 
sistem nilai yang sama berdasarkan pengalaman dan situasi 
kehidupan yang sama. Sub kebudayaan meliputi: 
kewarganegaraan, agama, ras, dan daerah geografis. 
c) Kelas sosial: hampir setiap masyarakat memiliki beberapa 
bentuk struktur kelas sosial. Kelas-kelas sosial adalah bagian-
bagian masyarakat yang relatif permanen dan tersusun rapi 
yang anggota-anggotanya mempunyai nilai-nilai, kepentingan 
dan prilaku sama. 
Prilaku konsumen juga dapat dipengaruhi oleh faktor-
faktor sosial, seperti kelompok kecil, keluarga serta aturan dan 
status sosial konsumen. Disini keluarga merupakan organisasi 
pembeli konsumen yang paling penting dalam masyarakat. 
Keputusan orang ingin mebeli juga dipengaruhi oleh karateristik 
pribadi seperti umur dan tahap siklus hidup, pekerjaan, situasi 
ekonomi, gaya hidup, dan kepribadian serta konsep hidup. 
Selain dari beberapa faktor diatas yang mempengaruhi 
prilaku konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-faktor psikologis 
seseorang, yang meliputi motivasi, persepsi, pengetahuan dan 






c. Proses Pengambilan Keputusan Pembeli 
1) Proses Pengambilan Keputusan Pembeli Terhadap Produk Baru 
Sebuah produk baru adalah barang, jasa, atau ide yang 
dianggap baru oleh pembeli potensial. Terkadang produk yang 
beredar dipasaran telah beredar lama ada, disini konsumen dapat 
membuat keputusan untuk dapat menerima atau mengadopsinya. 
Proses adopsinya adalah proses mental yang dilalui seseorang, 
mulai dari pengenalan pertama sampai pada penerimaan atau 
adopsi finansial. 
Tahap-tahap proses adopsi: 
a) Sadar: konsumen menjadi sadar akan adanya produk baru, 
tetapi kekurangan informasi mengenainnya. 
b) Konsumen: akan menjadi tertarik untuk mencari informasi 
mengenai produk baru. 
c) Evaluasi: konsumen harus mempertimbangkan apakah produk 
baru tersebut masuk akal atau tidak untuk dikonsumsi. 
d)  Mencoba: konsumen mencoba produk baru tersebut dalam 
skala kecil untuk meningkatkan perkiraan nilai produk 
tersebut. 
e) Adopsi: konsumen memutuskan secara penuh dan teratur 
menggunakan produk baru tersebut.  





Ada empat tipe prilaku membeli, yaitu: 
a) Prilaku pembeli yang kompleks 
Disini konsumen mengakui keterikatan yang tinggi 
dalam proses pembeliannya, harga produk tinggi, jarang 
dibeli, memiliki resiko yang tinggi. Prilaku konsumen melalui 
proses tiga langkah, yaitu: pertama, mengembangkan 
keyakinan tentang produk tersebut. Kedua, membangun sikap, 
dan ketiga, melakukan pilihan. 
b) Prilaku pembeli yang mengurangi ketidak efisienan 
Disini konsumen mengalami keterlibatan tinggi akan 
tetapi melihat sedikit perbedaan, diantara merek-merek. 
Konsumen menjunjung beberapa tempat untuk mencari yang 
lebih cocok. 
c) Prilaku Pembeli Karena Kebiasaan 
Disini konsumen rendah sekali dalam proses pembelian 
karena tidak ada perbedaan nyata diantara berbagai merek dan 
harga barang relatif rendah. 
d) Prilaku Pembelian Yang Mencari Keragaman 
Disini keterlibatan konsumen yang rendah akan 
dihadapkan pada berbagai pemilihan merek.  
3) Tahap-Tahap Proses Membeli 





a) Pengenalan kebutuhan/masalah 
Disini orang akan memasarkan produk meneliti 
mengenai apa yang dibutuhkan, apa yang menyebabkan semua 
itu muncul dan mengapa seseorang membutuhkan sesuatu. 
Seorang pemasar akan mengenalkan pada konsumen agar 
lebih tertarik. 
b) Pencarian informasi  
Sumber informasi konsumen terbagi dalam empat 
kelompok yaitu: 
1) Sumber pribadi, meliputi: keluarga, teman-teman, 
tetangga, dan kenalan. 
2) Sumber niaga, meliputi: periklanan, petugas penjualan, 
penjual kemasan, dan pemajangan. 
3) Sumber umum, meliputi: media massa, dan organisasi 
konsumen. 
4) Sumber pengalaman, meliputi: pernah mengalami, 
menguji, dan mempergunakan produk. 
c) Pencarian alternatif 
Terdapat lima konsep dasar bagi pemasar dalam penilaian 
alternatif konsumen yaitu: 
1) sifat-sifat produk, apa yang menjadi ciri-ciri khusus dan 





2) Pemasar lebih memperhatikan pentingnya ciri-ciri produk 
dari pada penonjolan ciri-ciri produk. 
3) Kepercayaan konsumen terhadap ciri produk yang 
menonjol  
4) Fungsi kemanfaatan, yaitu: bagaimana konsumen 
mengharapkan kepuasan yang diperoleh dari produk 
dengan tingkat alternatif yang berbeda-beda setiap hari 
5) Bagaimana prosedur penilaian yang dilakukan konsumen 
dari sekian banyak ciri barang  
d) KeputusanMembeli 
Ada dua faktor yang menyebabkan seseorang 
mengambil keputusan untuk membeli, yaitu: 
1) Sikap orang lain: keputusan  membeli itu banyak 
dipengaruhi oleh teman-teman, tetangga atau siapa saja 
yang dipercayai. 











C. Strategi Pemasaran dalam Perspektif Ekonomi Islam 
1. Pengertian Pemasaran dalam Islam 
Menurut pendapat M. Syakir Sula, pemasaran syariah merupakan 
sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses penciptaan, 
penawaran, dan perubahan value dari inisiator kepada stakeholder-nya, 
dan dalam keseluruhan prosesnya sesuai akad dan prinsif-prinsif 
muamalah islami. Allah mengingatkan agar senantiasa menghindari 
perbuatan dzalim dalam berbisnis termasuk dalam proses penciptaan, 
penawaran, dan proses perubahan nilai dalam pemasaran. Sebagai mana 
firman Allah dalam Q.S. Shaad: 24 yang berbunyi: 
                     
                            
                            
Artinya: Daud berkata: "Sesungguhnya Dia telah berbuat zalim 
kepadamu dengan meminta kambingmu itu untuk ditambahkan kepada 
kambingnya. dan Sesungguhnya kebanyakan dari orang-orang yang 
berserikat itu sebahagian mereka berbuat zalim kepada sebahagian yang 
lain, kecuali orang-orang yang beriman dan mengerjakan amal yang 
saleh; dan Amat sedikitlah mereka ini". dan Daud mengetahui bahwa 
Kami mengujinya; Maka ia meminta ampun kepada Tuhannya lalu 
menyungkur sujud dan bertaubat.
25
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Pemasaran merupakan ruh dari sebuah institusi bisnis. Semua 
orang yang bekerja di institusi tersebut adalah marketer yang membawa 
integritas, identitas, dan image perusahaan. Sebuah institusi yang 
menjalankan pemasaran syariah adalah perusahaan yang tidak 
berhubungan  dengan bisnis yang mengandung unsur-unsur yang 
dilarang menurut syariah yaitu bisnis judi, riba, dan produk-produk 
haram. Namun, walaupun bisnis perusahaan tersebut tidak berhubungan 
dengan bisnis yang haram, terkadang taktik yang digunakan dalam 
memasarkanproduk-produk mereka masih menggunakan cara-cara 
yang diharamkan dan tidak etis.
26
 
Pemasaran dalam bisnis islam adalah aktivitas dalam islam 
yang dilandasi oleh saling ridho dan rahmat antara penjual dan pembeli. 
Dalam aktivitas didalam sebuah pasar. Rasullullah telah mengajarkan 
kepada umatnya untuk berdagang dengan menjunjung tinggi etika 
keislaman. Dalam melakukan kegiatan ekonomi, islam mengajarkan  
agar memasarkan suatu  barang dengan berlaku jujur tanpa merugikan 
orang lain dan tidak melakukan penipuan dengan cara melebih-lebihkan 
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atas barang yang dijual agar masyarakat tertarik untuk membeli barang 
tersebut.27 
2. Konsep Strategi Pemasaran Dalam Islam 
Seseorang pengusaha dalam pandangan etika bisnis islam bukan 
sekedar mencari keuntungan, melainkan juga keberkahan, yaitu 
kemantapan dari usaha dari usaha itu dengan memperoleh keuntungan 
yang wajar dan diridhoi oleh Allah SWT. Ini berarti yang harus diraih 
oleh seseorang pedagang melakukan bisnis tidak sekedar keuntungan 
materi (bendawi), tetapi yang penting adalah keuntungan immaterial 
(spritual).
28
 Ada empat karakteristik yang terdapat pada pemasaran 
syariah yaitu: 
a. Ketuhanan (rabbaniyah) 
Salah satu ciri khas pemasaran syariah adalah sifatnya yang 
religius. Jiwa seorang syariah marketer menyakini bahwa hukuman 
yang paling adil, sehingga akan mematuhi dalam setiap langkah, 
aktivitas dan kegiatan yang dilakukan harus selalu menginduk 
kepada syariat islam mekipun ia tidak bisa melihat Allah 
senantiasa mengawasinnya. 
Sehingga ia mampu untuk menghindari dari segala macam 
perbuatan yang menyebabkan orang tidak tertipu atas produk-
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produk yang dijual. Sebab seorang syariah marketer akan selalu 
merasa bahwa setiap perbuatan yang dilakukan akan 
dihisab.Sebagaimana Firman Allah SWT dalam Q.S Al Zalzalah. 
Ayat: 7-8 berikut ini: 
                         
    
  
Artinya:“Barangsiapa yang mengerjakan kebaikan seberat 
dzarrahpun, niscaya Dia akan melihat (balasan)nya. Dan 
Barangsiapa yang mengerjakan kejahatan sebesar dzarrahpun, 
niscaya Dia akan melihat (balasan)nya pula".
29
 
b. Etis (akhlaqiyyah) 
 Keistimewaan lain dari syariah marketer adalah 
mengedepankan masalah akhlak dalam seluruh aspek kegiatan, 
pemasaran syariah adalah konsef pemasaran yang sangat 
mengedepankan nilai-nilai moral dan etika tanpa peduli dari agama 
apapun, kerena ini bersifat universal. 
c. Realistis (al-waqi’iyyah) 
 Pemasaran bukanlah konsep yang eksklusif, fantasi, anti 
modernitas dan kaku, melainkan konsep pemasaran yang fleksibel. 
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Syariah marketer bukanlah berarti para pemasar itu harus 
berpenampilan ala arab dan mengharamkan dasi. Namun syariah  
marketer haruslah tetap berpenampilan bersih, rapi, dan bersahaja,, 
apapun gaya atau model pakaian yang dikenakan. 
d. Humanistis (insaniyyah) 
 Keistimewaan yang lain adalah bersifat humanistis universal. 
Pengertian humanistis adalah bahwa syariah diciptakan untuk 
manusia agar derajatnya terangkat, sifat kemanusiaan terjaga dan 
terpelihara, serta sifat-sifat kehewanannya dapat terkekang dengan 
paduan syariah. Syariah islam adalah syariah humanistis, 
diciptakan ras, warna kulit, kebangsaan dan status, sehingga 
pamasaran syariah bersifat universal. 
3. Bauran Pemasaran Dalam Islam 
   Menurut prinsif syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi 
semangat beribadah kepada Allah Swt, berusaha semaksimal mungkin 
untuk kesejehteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan 
apalagi kepentingan sendiri, islam adalah agama yang luar biasa. Islam 
adalah agama yang lengkap, yang berati mengurusi semua hal dalam 
hidup manusia.  
   Islam adalah agama yang mampu menyeimbangkan dunia dan 
akhirat, antara habl min Allah (hubungan dengan Allah) dan habl min 





islam dilarang melakukan tindakan bathil. Namun harus melakukan 
kegiatan ekonomi yang saling ridho. 
   Semua aktivitas kehidupan perlu dilakukan berdasarkan 
perencanaan yang baik. Islam memberikan agama yang sintetis dan 
rencana yang dapat direalisasikan melalui rangsangan dan bimbingan. 
Perencanaan tidak lain memanfaatkan karunia Allah secara sistematik 
untuk mencapai tujuan tertentu, dapat memperhatikan kebutuhan 
masyarakat dan nilai kehidupan  yang berubah-ubah. 
   Dalam arti, luas perencanaan menyangkut persiapan menyusun 
rancangan untuk setiap kegiatan ekonomi, konsep modern tentang 
perencanaan, yang harus dipahami dalam arti terbatas, diakui dalam 
islam. Karena perencanaann seperti itu  mencakup pemanfaatan sumber 
yang disediakan oleh Allah SWT dengan sebaik-baiknya untuk 
kehidupan dan kesenangan manusia.  
   Untuk pembangunan sebuah strategi yang efektif, suatu 
perusahaan variabel-variabel bauran pemasaran (marketing mix), 4p 
yaitu:  produk (product), harga (price), tempat/saluran distribusi 
(place), dan promosi (promotion).
30
Implementasi syariah dalam 
variabel-variabel bauran pemasaran dapat dilihat yakni: 
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a. Produk (product), Produk adalah segala sesuatu yang bersifat fisik 
maupun non fisik yang dapat ditawarkan  kepada konsumen untuk 
memenuhi keinginan dan kebutuhannya.
31
 
 Tujuan produksi dalam ekonomi islam menurut Nejatullah 
Shidiqqi yaitu: 
1) Merespon kebutuhan konsumen secara pribadi dengan bentuk 
yang memiliki ciri keseimbangan. 
2) Memenuhi kebutuhan keluarga. 
3) Mempersiapkan sebagian kebutuhan terhadap ahli warisnya dan 
generasi penerusnya. 
4) Pelayanan sosial dan berinfak dijalan Allah 
 Adapun perinsif produksi dalam islam diantaranya adalah 
sebagai berikut: 
1) Motivasi berdasarkan keimanan, aktivitas produksi yang 
dijalankan seorang pengusaha muslim terkait dengan motifasi 
keimanan atau keyakinan positif. Yaitu semata-mata untuk 
mendapatkan ridha Allah SWT dan balasan dinegri akhirat. 
Sehingga dengan motivasi atau keyakinan fositif tersebut maka 
prinsip kejujuran, amanah dan kebersamaan akan dijunjung 
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tinggi. Hal ini menunjukkan seorang pengusaha muslim tidak 
semata-mata mencari keuntungan dari Allah dan mengamalkan 
prinsip-prinsip islam. 
2) Produksi berdasarkan asas manfaat dan mushlahat, seorang 
muslim dengan menjalankan proses produksinya tidak semata-
mata mencari keuntungan maksimum untuk menimbun 
kekayaan. Bukan karna profit ekonomis yang diperolehnya, 
yang penting manfaat keuntungan tersebut untuk kemaslahatan 
masyarakat. 
3) Menghindari produksi yang mengandung unsur haram atau 
riba, pasar gelap dan spekulasi. 
b. Harga (price) 
 Islam menganjurkan penetapan harga yang sesuai dan tidak 
memberatkan konsumen untuk membelinya, serta harga yang 
ditetapkan haruslah sesuai dengan kualitas produk yang dijual. Dalam 
penentuan harga haruslah adil yang tidak merugikan salah satu pihak, 
seperti dalam ayat Al-Qur’an surat An-Nahl: 90, yaitu: 
                      






Artinya: “Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) Berlaku adil dan 
berbuat kebajikan, memberi kepada kaum kerabat, dan Allah 
melarang dari perbuatan keji, kemungkaran dan permusuhan. Dia  
memberi pengajaran kepadamu agar kamu dapat mengambil 
pelajaran”.32 
 Berdasarkan ayat tersebut menyatakan bahwa umat islam harus 
berlaku adil dan juga melarang melakukan perbuatan yang dibenci 
oleh Allah, dengan berlakunya adil akan memberikan kebaikan 
untuk semua pihak. 
 Terdapat beberapa hal penting yang harus diperhatikan 
mengenai harga, yaitu:     
1) Pada dasarnya penentuan harga sebuah komoditi berdasarkan 
asas-asas kebebasan. Harga yang terbentuk merupakan hasil 
atas pertemuan antara permintaan dan penawaran dengan 
asumsi pasar berjalan secara normal. 
2) Dalam kondisi tertentu pemerintah boleh ikut campur tangan 
dalam mengubah harga. 
3) Perbuatan campur tangan yang dilakukan bertujuan untuk 
mewujudkan kemaslahatan bagi kehidupan masyarakat. 
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4) Harga yang ditetapkan harus berdasarkan perinsip keadilan 
bagi semua pihak dan tidak diperbolehkannya ada pihak yang 
dirugikan. 
 Variabel harga terhadap pelanggan akan disajikan harga yang 




c. Promosi (promotion) 
 Pebisnis muslim juga akan menghindari iklan porno, bohong 
dan juga promosi yang menghalalkan berbagai cara demi keuntungan 
semata. Promosi adalah suatu pesan yang dikomunikasikan kepada 
calon pembeli melalui berbagai unsur yang terdapat dalam program.  
 Secara komprehensif, ada sembilan etika promosi lain yang 
perlu menjadi dasar-dasar atau prinsif bagi syariah marketer dalam 
menjalankan fungsi pemasaran yaitu: 
1). Memiliki kepribadian spritual (taqwa) 
2). Berprilaku baik dan simpati (siddiq) 
3). Berprilaku adil dalam bisnis (al-adl) 
4). Bersikap rendah hati dan melayani (khidam) 
5). Menempati janji dan tidak curang 
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6). Jujur dan terpercaya (al-amanah) 
7). Tidak suka berburuk sangka (su’udzon) 
8). Tidak menjelek-jelekan (ghibah) 
9). Tidak melakukan sogok atau suap (riswah).
34
 
  Adapun etika yang dilakukan  dalam berpromosi sesuai dengan 
anjuran  islam  yaitu: 
1) Jangan  mudah  mengobral sumpah, dalam  beriklan  atau 
berpromosi jangan mudah  mengucapkan  janji tersebut jika tidak 
bisa ditepati. Bersumpah secara berlebihan  dilarang  dalam  etika 
promosi islam , mengobral sumpah tanpa sesuai dengan  yang 
sesungguhnya dapat merusak nilai-nilai  islam.  
2) Jujur, islami sangat melarang memalsu dan  menipu  karena  
dapat menyebabkan  kerugian dan kedzaliman  serta dapat 
menimbulkan permusuhan dan percekcokan 
 Menjaga agar selalu memenuhi akad dan janji serta 
kesepakatan-kesepakatan diantara kedua belah  pihak (pembeli dan  
penjual). Sebagaimana firman Allah SWT dalam Q.S. Al-Maidah: 1 
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                         
                       
       
 Artinya:“Hai orang-orang yang beriman, penuhilah 
aqad-aqad itu. Dihalalkan bagimu binatang ternak, kecuali 
yang akan dibacakan kepadamu. (yang demikian itu) dengan 
tidak menghalalkan berburu ketika kamu sedang mengerjakan 
haji. Sesungguhnya Allah menetapkan hukum-hukum menurut 
yang dikehendaki-Nya”.35 
3) Menghindari berpromosi palsu yang bertujuan menarik perhatian 
pembeli dan mendorongnya untuk membeli. Berbagai iklan 
dimedia televisi atau dipajang dimedia cetak, media indoor 
maupun outdoor, atau lewat radio sering kali memberikan 
keterangan palsu. Model promosi tersebut melanggar akhlakul 
kharimah. Islam sebagai agama yang menyeluruh, mengatur tata 
cara hidup manusia, sebagian bagian yang tidak dipisahkan 
dengan yang lain. Demikian pula pada proses marketing. 
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4) Rela dengan laba yang sedikit karena itu akan mengundang 
kepada kecintaan manusia dan banyak pelanggan serta mendapat 
berkah dalam rezeki. 
d. Tempat/saluran distribusi (place) 
 Place diartikan sebagai distribusi. Distribusi adalah bagaimana 
produk tersebut dapat sampai pada penggunaan terakhir yang dalam 
hal ini adalah pelanggan dengan biaya yang seminimal mungkin tanpa 
mengurangi kepuasaan pelanggan dan pengaruhnya dalam 
keseimbangan pengaruh keuangan perusahaan.  
 Place juga diartikan sebagaipemilihan tempat atau lokasi usaha 
yang baik, tidak hanya berdasarkan pada istilah strategis, dalam artian 
memandang pada jauh dekatnya pada pusat kota atau mudah tidaknya 
akomodasi menuju tempat tersebut.  
 Adapun prinsip utama dalam konsep distribusi menurut 
pandangan  islam adalah peningkatan dan pembagian  hasil kekayaan 
agar sirkulasi kekayaan  yang ada dapat melimpah secara merata dan 
tidak hanya sekedar diantara golongan  tertentu saja 
 Distribusi diatas mempunyai  arti yang luas dan dalam arti 
penyebaran  dan penukaran hasil produksi lain. Islam telah meberikan 
tuntunan yang wajib diikuti oleh pelaku ekonomi muslim. 





                 
  
Artinya: (yaitu) mereka yang beriman kepada yang ghaib, yang 




 Distribusi pendapatan dalam islam yang dijadikan batasan 
kebutuhan adalah maqasid asy-syar’i (menjaga agama, diri atau 
personal, akal, keturunan, dan harta), sistem yang dikembangkan 
yaitu: 
1) Ad-daryriyah (kebutuhan primer) yaitu segala sesuatu kebutuhan  
yang berkaitan erat dengan kebaikan dan kepentingan umum 
dalam menjalani hidup didunia dan akhirat. 
2) Al-Hajiyah (kebutuhan sekunder) yaitu segala kebutuhan yang 
berkitan erat dengan kemudahan  dan penghindaran dari kesulitan 
dalam menjalani hidup didunia dan akhirat. 
3) At-Tasmiyyah (kebutuhan tersier) yaitu segala kebutuhan yang 
berkaitan  erat dan  kelengakapan  dan kecakapan  melaksanakan 
hidup didunia dan akhirat. 
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LAPORAN HASIL PENELITIAN 
 
A. Gambaran Umum Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar 
Lampung 
1. Sejarah Asuransi Bumiputera Secara Umum 
Asuransi Bumiputera adalah perusahaan asuransi dari indonesia yang 
sudah ada sejak tahun 1912, awalnya diprakarsai olehseorang guru 
bernama M. Ng. Dwidjosewojo, beliau menjabat sebagai sekretaris I Budi 
Utomo. Dalam kamus besar bahasa indonesia Bumiputera atau Bumiputra 
merupakan kata bahasa melayu, berasal dari kata bahasa Sanskerta 
Bhumiputra yang dapat diterjemahkan sebagai “ putra bumi” atau “anak 
tanah”. 
Menurut fatwa DSN MUI asuransi syariah adalah usaha saling 
melindungi dan tolong menolong diantara sejumlah orang atau sejumlah 
pihak melalui investasi dalam bentuk asset atau tabarru memberikan pola 
pengembalian untuk menghadapi resiko tertentu melalui akad yang sesuai 
dengan syari’ah. 
Asuransi dilihat dari segi bahasa yaitu suatu persetujuan pihak 
yang menjamin berjanji kepada pihak yang dijamin, untuk menerima 
sejumlah uang premi sebagai pengganti kerugian, yang mungkin akan 





jelas akan terjadi. Sedangkan dalam pandangan lain mendefinisikan 
asuransi adalah suatu kemauan untuk mentapkan kerugian-kerugian kecil 
(sedikit) yang sudah pasti sebagai pengganti atau substitusi kerugian 
besar yang belum terjadi.
1
 
Asuransi Bumiputera merupakan perusahaan asuransi jiwa 
nasional pertama dan tertua di indonesia. Dilahirkan Empat tahun setelah 
berdirirnya Boedi Oetomo, sebuah gerakan nasional yang merupakan 
sumber para pelopor Bumiputera. Didirkan di kota Magelang Jawa 
Tengah pada tanggal 12 februari 1912, dengan nama Onderlinge 
Levenserzekering Maatshappij persatuan Georoe Hindia Belanda atau 
O.L. Mij, PGHB. 
Mas Ngabehi Dewidjo Sajewo, seorang guru sekolah dari 
yogyakarta yang menjadi sekeretaris pertama yang menjadi pengurus 
besar Boedi Oetomo mempelopori berdirinya organinisasi yang 
kemudian menjadi AJB Bumiputera 1912 ini. Pendiri lainnya yaitu 
M.K.H Soebroto dan M. Aimidjojo masing-masing menjabat sebagai 
direktur dan bendahara pada awalnya berdiri perusahaan. R. Soepadmo 
dan M. Darno Midjojo, keduanya sebagai guru sekolah rakyat segera 
bergabung dan bersama ketiga pendiri lainnya merupakan pemegang 
polis yang pertama. Bumiputera memulai usahanya tanpa modal 
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dukungan siapapun. Pembayaran premi pertama oleh kelima tokoh 
tersebut merupakan modal awal dari perusahaan ini. 
Pada awal beroperasi diberlakukan peraturan bahwa ganti rugi 
tidak akan diberikan kepada ahli waris pemegang polis yang meninggal 
seblum polisnya berjalan tiga tahun penuh. Demikian awal perusahaan 
mengandalkan pembayaran premi sebagai modal kerja. Disamping itu 
para pengururspada waktu itu tidak mengharapkan honorarium, sehingga 
mereka bekerja dengan sukarela. 
Pada mulanya perusahaan hanya melayani para Guru Sekolah 
Hindia Belanda. Kemudian perusahaan tersebut memperluas pasarnya 
dan mengganti nama menjadi O.L. MIJ. Boemi Poetra, yang sekarang 
dikenal sebagai Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera1912 atau disingkat 
AJB Bumiputera 1912. 
Dari Magelang Bumiputera 1912 pindah ke Yogyakarta pada 
tahun 1921 dan pada tahun 1958 kantor pusatnya dipindahkan kejakarta 
hingga saat ini Jakarta merupkan pangkalan pertama dan kantor pusat 
perusahaan. Dari Wisma Bumiputera yang berlantai 21 di Jalan Jenderal 
Sudirman–Jakarta, manajemen perusahaan mengatur usaha perusahaan 
diseluruh tanah air dan melakukan hubungan internasional dengan mitra 
usaha dinegara lain seperti Jepang, Switzerland, Malaysia, Singapura, 





Dengan sistem kebersamaan, AJB Bumiputera1912 senantiasa 
mengembangkan usaha dasar dan prinsif gotong royong melalui 
pemberdayan potensi diri, oleh dan untuk  komunitas Bumiputera. 
Kepentingan bersama oleh pemegang polis, untuk memiliki dan 
mengarahkan nasib perusahaan, membuat Bumiputera 1912 yang 
terbentuk usaha bersama (mutual) unik dan berbeda dengan asuransi jiwa 
lainnya diindonesia yang pada umumnya berbentuk perseroan terbatas.
2
 
Sebagai perusahaan perjuangan, AJB Bumiputera 1912 tetap 
mengedepankan profesionalisme dengan menerapkan tata kelola 
perusahaan yang baik, dan senantiasa menyesuaikan terhadap tuntutan 
lingkungan dengan menciptakan produk dan layanan yang memberikan 
manfaat optimal bagi komunitasnya. AJB Bumiputera ingin tetap menjadi 
kebagaan bangsa indonesia dengan berupaya mewujudkan perusahaan 
yang berhasil baik secara ekonomi maupun sosial. 
2. Sejarah Asuransi Bumiputera Menuju Asuransi Bumiputera Syari’ah 
Priode demi priode AJB Bumiputera berkembang dengan pesatnya, 
dan mulai melebar sayap dengan mendirirkan Unit Syariah AJB 
Bumiputera 1912 secara resmi berbentuk sejak dikeluarga surat Keputusan 
Menteri Keuangan No. Kep. 286/KMK.6/2002 Tanggal 7 November 2002 
dalam bentuk Cabang Usaha Asuransi Jiwa Syari’ah dan Fatwa Dewan 
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Syariah Nasional No. 21/SDN-MUI/X/2001, 17 Oktober 2001 demi 
menjaga kemurnian pelaksanaan prinsif-prinsif syari’ah. Maka 
berdasarkan keputusan direksi No. Sk. 14/DIR/2002, Tanggal 11 
November dan Dibentuk Devisi Asuransi Syari’ah Kantor Cabang 
Asuransi Syari’ah Jakarta.3 
Pada awal pembentukannya Devisi atau Cabang Asuransi Syari’ah 
mempunyai sarana dan prasarana  SDM, perkantoran dan sistem yang 
sangat terbatas. Namun demikian Devisi Asuransi Syariah telah memulai 
operasinnya, ditandai dengan dilimpahkannya pengelolaan asuransi 
kumpulan Perjalanan Haji dari Devisi Asuransi Kumpulan, dan 
selanjutnya diluncurkan produk Asuransi Perorangan Syari’ah Mitra 
Mabrurdan Mitra Iqra pada pertengahaan april 2003 dan Mitra Sakinah 
awal tahun 2004. 
Kemudian barulah pada tahun 2006 Asuransi Bumiputera Syariah 
mengembangkan sayapnya dengan membuka Cabang di lampung, 
tepatnya di Palapa Bandar Lampung.
4
 
3. Struktur Organisasi Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang 
Bandar Lampung 
Dalam suatu organisasi apapun untuk mencapai tujuannya dibutuhkan 
kerja sama yang baik. Hal ini dapat dilakukan dengan membuat struktur 
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organisasi yang tersusun secara baik dan rapi. Struktur organisasi yang 
baik memungkinkansuatu karyawan dalam organisasi apapun mampu 
menjalankan tugas dan fungsinya dengan baik pula, sehingga diharapkan 
tidak ada pelimpahan tanggung jawab dan wewenang kepada karyawan 
lainnya. 
Struktur organisasi baik kecil maupun besar, mempunyai peranan yang 
sangat penting didalam menjalankan kegiatan usahanya. Dengan adanya 
struktur organisasi berarti telah terdapat bagian pembagian tugas atau 
wewenang dan tanggung jawab yang tegas. Pimpinan perusahaan beserta 
karyawannya bertanggung jawab penuh kepada pemilik perusahaan atas 
kepercayaan yang telah diberikan kepada mereka untuk mejalankan gerak 
perusahaan. 
Struktur yang dipakai oleh asuransi bumiputera syariah kantor cabang 
bandar lampung adalah struktur lini dan staf. Secara vertikal jenjang 
wewenang dan tanggung jawab mengalir dari atas ke bawah berupa 
perintah dan dari bawah ke atas berupa laporan. Sedangkan secara 











Berikut ini adalah struktur organisasi pada perusahaan Asuransi 





















Struktur Orgamisasi Asuransi Bumiputera Syariah 
Kantor Cabang Bandar Lampung 
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Uraian tugas dan jabatan yang ada pada asuransi bumiputera 
syariah kantor cabang bandar lampung yaitu sebagai berikut: 
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a. Deskripsi Jabatan 
Pada Deskripsi Jabatan Asuransi Bumiputera Syariah  Kantor 
Cabang Bandar Lampung mempunyai tugas-tugas yang harus dijalani 
pada setiap bagian, yaitu tugas yang diberikan secara khusus sesuai 
dengan fungsi unit kerja yang dipimpinnya.Deskripsi jabatan Asuransi 
Bumiputera SyariahKantor Cabang Bandar Lampung yaitu: 
1) Agency Director Reguler 
Agency Director Reguler bertanggung jawab dalam 
melaksanakan pengembangan organisasi keagenan (mitra 
bisnis), dan pelayanan kepada pemegang polis, serta 
melaksanakan pengendalian dan evaluasi atas pelaksanaannya. 
Kepala cabang bertanggung jawab kepada Kepala Wilayah dan 
membawahi: agency Manager, Agency Supervisor 1 Dan 
Wakil Asuransi. 
2) Agency Director Premier 1 
Adalah yang mempunyai kewajiban pokok melakukan 
pengawasan, pengendalian dan pembinaan terhadap agen 
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produksi dan dia membawahi Agency Manager yang berada 
dibawah koordinasinya, Agency Supervisor, dan Wakil 
Asuransi. 
3) Agency Director Premier 2 
Adalah yang mempunyai kewajiban pokok melakukan 
pengawasan, pengendalian dan pembinaan terhadap agen 
produksi dan dia membawahi Agency Manager yang berada 
dibawah koordinasinya, Agency Supervisor, dan Wakil 
Asuransi. 
4) Kepala Unit Administrasi dan Keuangan (KUAK) 
Bertanggung jawab dalam melaksanakan, membina, 
mengawasi dan mengendalikan kegiatan administrasi 
keuangan, serta pelayanan kepada Pemegang Polis, Agen 
Koordinator, dan Agen. dan membawahi Kasir, administrasi 1, 
dan administrasi 2. 
5) Agency Manager 
Agen yang mempunyai kewajiban melakukan kegiatan 
penutupan produksi baru asuransi jiwa sesuai dengan segmen 
pasarnya dan bertanggung jawab kepada Agency Director. 
6) Kasir 
Kasir adalah seorang pejabat fungsional yang bertanggung 





melaksanakan tertib administrasi, sirkulasi dan laporan 
keuangan. 
7) Supervisor 
Adalah Agen/petugas yang mengelola portopolio polis pada 
suatu wilayah debit dengan kewajiban pokok melakukan 
kegiatan pengutipan premi dan pelayanan terhadap Pemegang 
Polis dalam wilayah debit, dibawah pengawasan dan 
koordinasi Agency Manager. 
8) Administrasi 
Bertanggung jawab kepada Kepala Unit Administrasi 




4. Visi Misi Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar 
Lampung 
1. Visi 
Berpedoman dengan falsafah perusahaan profesionalisme dan 
mutualisme, maka Visi Asuransi Bumiputera Syariah adalah: 
“Asuransi Bumiputera Syariah menjadiperusahaan asuransi jiwa 
nasional yang kuat, modern, dan menguntungkan yang didukung oleh 
sumber daya manusia yang profesional yang menjunjung tinggi nilai-
nilai syari’at islam, idealisme serta mutualisme”. 
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a. Menyediakan pelayanan produk jasa asuransi jiwa berkualitas 
sebagai wujud partisipasi dalam pembangunan nasional melalui 
peningkatan kesejahteraan masyarakat indonesia. 
b. Menyelenggarakan berbagai pendidikan dan pelatihan untuk 
menjamin pertumbuhan kompetensi karyawan, peningktan 
produktivitas dan peningkatan kesejahteraan, dalam rangka 
peningkatan kualitas pelayanan perusahaan kepada pemegang 
polis. 
c. Mendororng terciptanya kerja yang motipatif dan inopatif untuk 
mendukung proses bisnis internal perusahaan yang epektif dan 
efisien. 
d. Memelihara keberadaan bumiputera syariah sebagai perusahaan 
perjuangan bangsa. 
e. Mengembangkan korporasi dan koorperasi yang menerapkan 
prinsif dasar gotong royong. 
f. Menciptakan berbagai produk dan layana yang memberikan 
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B. Gambaran Kondisi Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang 
Bandar Lampung 
1. Produk-Produk Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang 
Bandar Lampung 
Terdapat empat produk yang ditawarkan dalam operasionalnya, 
menurut pernyataan Bapak Aris Munandar, yaitu: “Produk yang 
ditawarkan Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar 
Lampung, ada empat, yaitu:Mitra Iqro’ Plus, Mitra Mabrur Plus, AJSB 
Assalam Family dan BP-Link Syariah. Keempat produk tersebut sangat 
komplit dan dibutuhkan oleh masyarakat”. 
Dari pernyataan Bapak Aris Munandar, dapat diuraikan bahwa produk 




a. Mitra Mabrur Plus 
Mitra mabrur plus merupakan program asuransi Bumiputera 
Syariah yang dirancang secara khusus untuk memprogram kebutuhan 
dana saat menunaikan ibadah haji ke tanah suci. Dengan mitra mabrur 
plus, Bumiputera tidak hanya membantu menyisishkan dana tabungan 
haji secara teratur, tetapi juga menawarkan dana mudharabah (bagi 
hasil) dan terutama perlindungan (asuransi). 
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Untuk melaksanakan ibadah haji diperlukan persiapan dana 
yang relatif besar sehingga diperlukan upaya perencanaan keuangan 
yang baik melalui Produk Asuransi Jiwa Syariah Mitra Mabrur Plus 
ini. Jenis produk ini merupakan gabungan antara unsur tabungan dan 
tolong-menolong dalam menanggulangi musibah kematian. 
Manfaat dari produk asuransi jiwa syariah Mitra Mabrur Plus 
ini adalah : 
1. Jika peserta/nasabah asuransi panjang umur sampai masa 
perjanjian berakhir akan menerima saldo dana investasi 
pemegang polis. 
2. Jika peserta/nasabah asuransi ditakdirkan meninggal dunia dalam 
masa perjanjian, maka ahli waris yang ditunjuk dalam polis akan 
menerima: Santunan Kebajikan sebesar Manfaat Asuransi Dan 
Saldo Dana Investasi Pemegang Polis. 
3. Jika peserta/nasabah asuransi mengundurkan diri sebelum 
perjanjian berakhir, maka pemegang polis/peserta akan menerima 
Saldo Dana Investasi Pemegang Polis. 
Unsur syariah pada produk mitra mabrur plus, Akad yang 
digunakan pada produk mitra mabrur plus yaitu: 
a) Akad Tabarru adalah akad hibah dalam bentuk pemberian 
dana dari peserta kepada Dana Tabarru’ untuk tujuan tolong 





b) Akad Wakalah bil Ujrah adalah akad antara peserta secara 
kolektif atau individu dengan perusahaan dengan tujuan 
komersial yang memberikan kuasa kepada perusahaan sesuai 
kuasa atau wewenang yang diberikan, dengan imbalan 
berupa Ujrah 
c) Akad mudharabah adalah akad antara peserta secara 
komersial secara kolektif atau individu dengan perusahaan 
dengan tujuan komersial yang memberikan kuasa kepada 
perusahaan sebagai mudharib untuk mengelola investasi dana 
Tabarru’, dengan sistem berupa bagi hasil (nisbah) yang 
besarnya sebagai berikut: investasi Dana Tabarru’ dengan 
komposisi 70% untuk Dana tabarru’ dan 30% untuk 
perusahaan, dan investasi dana pemegang polis dengan 
komposisi 70% dan 30% untuk perusahaan.
10
 
b. Mitra Iqro’ Plus 
Mitra iqro’ plus adalah produk asuransi syariah yang 
dikeluarkan oleh Bumiputera Syariah untuk membiayai 
perlindungan dan pendidikan anak, mulai dari taman kanak-kanak 
hingga perguruan tinggi. Dengan adanya mitra iqro’ plus, maka akan 
membantu para orang tua dalam merencanakan pendidikan anaknya. 
                                                             
10
Brosur Produk Asuransi Bumiputera Syariah Cabang Bandar Lampung, Produk Mitra 





Unsur proteksi (asuransi) juga membuat para orang tua merasa 
tenteram jika suatu saat musibah kematian menimpa mereka, karena 
pendidikan putra-putri mereka akan ditanggung sepenuhnya oleh 
Bumiputera. Premi produk Asuransi Bumiputera Syariah Mitra Iqro’ 
terdiri dari premi tabungan, premi tabarru’ dan premi biaya. 
Manfaat yang akan didapatkan peserta dari produk ini adalah: 
1. Apabila peserta/nasabah asuransi panjang umur hingga 
perjanjian berakhir, maka kepada yang ditunjuk dibayarkan 
dana pendidikan sekaligus atau berkala sesuai dengan tabel 
tahapan dana pendidikan. 
2. Apabila pihak yang diasuransikan ditakdirkan meninggal dunia 
dalam masa asuransi, maka peserta dibebaskan dari membayar 
kontribusi. Dan pihak yang ditunjuk akan memperoleh: 
Santunan kebajikan sebesar manfaat awal (MA),Bagi hasil 
(mudharabah)  sebesar 70 % dari pengembangan dana investasi, 
dan tahapan dana pendidikan dengan ketentuan. 
3. Apabila peserta/nasabah asuransi mengundurkan diri sebelum 
perjanjian berakhir, maka pemegang polis/peserta tersebut akan 
mendapatkan: dana investasi yang telah disetor dan bagi hasil 






4. Apabila anak yang ditunjuk ditakdirkan meninggal dunia dalam 
masa asuransi atau dalam masa tahapan dana pendidikan, 
pemegang polis/peserta dapat menunjuk pengganti (anak lain) 
untuk menerima tahapan dana tahapan pendidikan yang belum 




c. AJSB Assalam Family 
AJSB Assalam Family merupakan program Asuransi Jiwa 
yang didesain khusus untuk keluarga indonesia dimana satu polis 
sudah cukup untuk memberikan perlindungan atau santunan bagi 
seluruh anggota keluarga dengan pilihan plan Asuransi yang dapat 
disesuaikan dengan kebutuhan dan kemampuan. 
Syarat kepesertaan: 
1. Sehat jasmani dan rohani 
2. Usia calon pemegng polis saat masuk asuransi 17 tahun sampai 
dengan 65 tahun 
3. Usia peserta saat masuk asuransi 2 bulan sampai dengan 65 tahun 
4. Lampirkan fotokopi KTP yang masih berlaku 
5. Membayar kontribusi.12 
d. Mitra BP-Link Syariah 
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Mitra BP-Link Syariah adalah produk Bumiputera yang 
dirancang guna menjawab keinginan masyarakat akan produk 
asuransi yang berbasis investasi yang sesuai dengan prinsip-prinsip 
syariah Islam. Produk ini selain menjanjikan pengembangan investasi 
yang optimal berbasis syariah juga didesain dengan memberikan 
benefit perlindungan jiwa, rawat inap dan perlindungan 53 penyakit 
kronis. Perlindungan terhadap 53 penyakit kritis ini mencakup benefit 
biaya operasi dan perawatan rumah sakit, pembebasan premi dan 
pengambilan sebagian manfaat asuransi. 
Jenis-jenis Investasi Mitra BP-Link Syariah yaitu: 
1. BP-Link Dana Prestasi Syariah IDR 
Investasi ini bertujuan untuk mendapatkan tingkat 
pertumbuhan yang stabil dan optimal melalui mayorotas 
investasi pada efek bersifat utang. 
2. BP-Link Dana Terpadu Syariah IDR 
Investasi ini bertujuan untuk memperoleh pertumbuhan 
nilai investasi yang optimal dalam jangka panjang, namun 
investasi pada efek bersifat ekuitas dengan berpegang pada 








3. BP-Link Dana Syariah IDR 
Investasi ini bertujuan untuk mempertahankan nilai 




Manfaat produk BP-Link Syariah ini adalah sebagai 
berikut: 
a) Jika peserta/nasabah asuransi ditakdirkan meninggal 
dunia dalam masa perjanjian, maka ahli waris yang 
ditunjuk dalam polis akan menerima: Santunan 100% 
dan nilai saldo investasi peserta. 
b) Jika peserta/nasabah asuransi panjang umur sampai 
masa perjanjian berakhir, pemegang polis akan 
menerima nilai saldo dana investasi peserta 
c) Jika peserta/nasabah mengambil asuransi tambahan 
maka memperoleh manfaat tambahan sesuai dengan 
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2. Penerapan Strategi Pemasaran Di Asuransi Bumiputera Syariah 
Kantor Cabang Bandar Lampung Dalam Meningkatkan Kuantititas 
Nasabah 
a. Strategi Produk 
Dalam meningkatkan penjulan, setiap lembaga mempunyai 
konsep tersendiri, konsep tersebut berupa  perencanaan dari strategi 
yang digunakan suatu lembaga agar apa yang direncanakan itu sesuai 
dengan tujuan yang ditetapkan. Seperti yang dilakukan oleh Asuransi 
Bumiputera Syariah dalam membuat konsep untuk meningkatkan 
penjualan produk mereka sebagaimana hasil wawancara mengenai 
produk Mitra Mabrur Plus, yaitu Menurut Bapak Aris Munandar ini 
mempunyai gagasan suatu program namanya asuransi Mitra Mabrur 
Plus. Asuransi ini memberikan perlindungan kepada peserta/nasabah 
asuransi panjang umur sampai masa perjanjian berakhir akan 
menerima saldo dana investasi pemegang polis, dan memberikan 




Menurut Ibu Aprihati Ningsih yang pertama penjulan harus 
menyiapkan mental terlebih dahulu untuk bertemu dengan orang, 
yang kedua harus menyiapkan tentang Produk Mitra Mabrur Plus 
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tersebut. Ketika para agen-agen akan melakukan sosialisasi, yang 




Menurut ibu soliah beliau sangat suka produk-produk yang 
ditawarkan oleh pihak asuransi ini karena produk-produk asuransi 




b. Strategi Harga 
Terkait dengan persaingn harga antar perusahaan, asuransi 
bumiputera syariah sudahmerencanakan untuk menentukan harga 
setiap produk yang akan diluncurkan, yaitu Menurut Bapak Aris 
Munandar, di dalam pasar harga, rata-rata asuransi itu sama saja. 
Yang membedakan hanyalah dari segi manfaat dan perlindungannya. 
Untuk menghadapi persaingan harga, kami melihat harga produk 
perusahaan-perusahaan lain sebagai tolak ukur untuk menetukan 
hargaSebelum menentukan harga, asuransi bumiputera syariah 
mensurvey langsung kemasyarakat, yaitu menurut Bapak Aris 
Munandar, mortalitas menjadi pertimbangan harga melaui survey 
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populasi di wilayah-wilayah tertentu sehingga kita nantinya bisa 
menetukan berapa preminya.. 
17
 
Menurut ibu Aprihati Ningsih yang akan dilakukan untuk 
menhadapi persaingann harga asuransi bumiputera syariah mensurvey 
harga-harga produk perusahaan lain kepada masyarakat. Setelah kita 
mengetahui hasil survey tadi, lalu mengajukan kepusat agar agar bisa 
bersaing dengan perusahaan lain.
18
 
Sementara menurut ibu Anggi harga yang diberikan oleh 
asuransi bumiputera syariah untuk produk mitra mabrur plus ini bisa 
dikatakan relative murah karena preminya terjangkau yaitu bisa 
dibayar bulanan, triwulan, semesteran, dan tahunan. Dengan biaya 
kalau bulanan sebesar Rp 100.000, triwulan sebesar Rp 300.000. 
semesteran sebesar Rp 600.000, dan kalau tahunan sebesar Rp 
1.200.000. dan preminya ini tidak  memberatkan  nasabahnya.
19
 
c. Strategi tempat/distribusi (place) 
Setiap perusahaan saling bersaing dalam menjual produk yang 
telah di produksi, oleh karena itu Asuransi Bumiputera Syariah 
mempunyai strategi sendiri untuk menghadapi persaingan tersebut, 
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yaitu menurut Bapak Aris Munandar, melakukan penjualan itu secara 
jujur. Karena kejujuran itu modal utama dalam berjualan dan kedua, 
meningkatkan pelayanan secara tepat, cepat dan akurat. Dalam 
persaingan pasar itu memang harus ada. Karena untuk memotivasi 
kita untuk meningkatkan kinerja penjualan. Tetapi persaingannya 
secara sehat tidak saling menjatuhkan.
20
 
Menurut ibu pitri tempat lokasi asuransi bumiputera syariah  
ini juga sangat strategis karena berada tepat dijalur dua palapa dan 
berada ditengah-tengah pusat keramaian. Sehingga sangat membantu 




d. Strategi Promosi 
Untuk meningkatkan promosi produk Mitra Mabrur Plus 
Asuransi Bumiputera Syariah melakukan beberapa hal yaitu,  menurut 
Bapak Aris Munandar, Agen Asuransi Bumiputera Syariah melakukan  
promosi minimal 5 orang dalam sehari yang harus dikunjungi. 
Semakin banyak orang yang kita kunjungi dan tawarkan produk Mitra 
Mabrur Plus ini, memberikan brosurkepada masyarakat. maka akan 
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Sedangkan menurut ibu Aprihati Ningsih yaitu Asuransi 
Bumiputera Syariah harus merekrut marketing sebanyak-banyaknya 
untuk memasarkan produk kami. Semakin banyak marketing yang 
memasarkan produk kami semakin banyak peluang untuk 
mendapatkan konsumen semakin besar.
23
 
Menurut ibu Siti promosi yang dilakukan oleh pihak asuransi 
bumiputera  syariah adalah dengan menyebarkan brosur-brosur kepada 
masyarakat dan melakukan kunjungan kepada masyarakat agar kita 
tertarik untuk membeli produk yang ditawarkan oleh pihak asuransi ini 
mba dengan  adanya kunjungan dan sebaran brosur jadi saya bisa lebih 
paham dengan produknya dan sangat membantu sekali kunjungan 
yang dilakukan oleh pihak asuransi.
24
Menurut ibu Yesi promosi yang 
dilakukan asuransi bumiputera adalah dengan cara datang langsung 
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 ANALISIS DATA  
 
Pada bab ini akan dipaparkan pembahasan dan analisis tentangproduk 
mitra mabrur plus di asuransi bumiputera syariah bandar lampung dan upaya 
perusahaan dalam meningkatkan  kuantitas nasabah dalam persfektif islam. 
Analisis ini didasarkan pada data yang telah diperoleh pada saat penelitian. 
Maka dalam BAB IV ini penulis akan mencoba akan melakukan analisis 
terhadap data  lapangan yang telah diperoleh dengan menggunakan  teori yang 
terkumpul. 
 
A. Produk Mitra Mabrur Plus di Asuransi Bumiputera Syariah Kantor 
Cabang Bandar Lampung 
Sebagai sebuah perusahaan asuransi, maka asuransi syariah 
menawarkan produk-produk perasuransiannya. Produk asuransi yang 
dimaksud di sini adalah program atau fasilitas yang ditawarkan oleh 
perusahaan asuransi dan bisa dimanfaatkan atau digunakan oleh masyarakat 
sebagai calon peserta asuransi. 
Produk Mitra Mabrur Plus merupakan salah satu produk yang ada di 
Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung yang 





ibadah haji ke tanah suci. Dengan Mitra Mabrur Plus, Bumiputera tidak hanya 
membantu menyisihkan dana tabungan haji secara teratur, tetapi juga 
menawarkan dana mudharabah (bagi hasil) dan terutama perlindungan 
(asuransi). 
Persyaratan untuk mengikuti produk asuransi Mitra Mabrur Plus di 
Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung sangatlah 
mudah yaitu cukup menyerahkan fotokopi KTP, fotokopi Kartu Keluarga, 
mengisi Surat Permintaan (SP), memiliki buku rekening bank, dan membayar 
titipan premi pertama. Calon nasabah harus memperhitungkan umur mereka 
sendiri pada saat awal masuk. Hal ini dikarenakan usia nasabah akan 
berpengaruh terhadap besaran dana tabarru’ yang akan dikeluarkan selama 
masa asuransi. Semakin tua usia nasabah, maka semakin besar prosentase 
tabarru’ yang harus dibayarkan, begitu pula sebaliknya. Pada saat calon 
nasabah mendaftar untuk mengikuti salah satu produk asuransi, harus benar-
benar memahami betul terkait produk yang diambil. 
Untuk menjelaskan mengenai Produk Mitra Mabrur Plus, maka lebih 
mudahnya dijelaskan menggunakan tabel mekanisme produk atau yang biasa 
disebut dengan istilah saleskit. Dengan saleskit ini, calon nasabah dapat 
dengan mudah memahami seperti apa mekanisme produk yang akan 
diambilnya. Di dalam saleskit ini disajikan ilustrasi jika seseorang mengikuti 
salah satu produk. Di situ dituliskan mengenai berapa jumlah premi yang 





Sehingga dengan saleskit ini akan memudahkan para agen dalam 
mengenalkan setiap produk yang ada di Bumiputera. 
Contoh saleskit produk Mitra Mabrur Plus misalnya seperti di bawah 
ini:  
Nama Peserta : Ny. Astuti 
Usia Peserta : 35 Tahun 
Masa Asuransi : 10 Tahun 
Iuran Tabarru’ : 2,81% 
Mulai Asuransi : 
Kesanggupan membayar premi :  
Triwulan : 600.000  
Semesteran : 1.200.000 
Tahunan : 2.400.000  
Sekaligus : 24.000.000  
Manfaat Awal : 24.000.000  
Asumsi Bagi Hasil : 11%  
Bagian Hasil Investasi : 70%  
Dari data tersebut produk Mitra Mabrur Plus dapat dilihat seperti 
dalam pengelolaan dana asuransi Mitra Mabrur Plus diperlukan berbagai 
biaya, seperti biaya administrasi, biaya penagihan, dan juga komisi agen. 





Dengan mengambil contoh dari ilustrasi di atas, dapat diketahui bahwa 
premi disetahunkan yang dipilih peserta asuransi adalah Rp 2.400.000,00 
dengan premi tabarru’ yang harus dibayarkan sebesar 2,81% dari premi yang 
disetor.  
Pada tahun pertama (2,81% x Rp 2.400.000,00 = Rp 67.440,00). 
Sedangkan premi biaya pada tahun pertama (2,99% x Rp 2.400.000 = Rp 
801.600).  
Premi biaya tahun kedua (5,93% x Rp 2.400.000 = Rp 404.160).  
premi biaya tahun ketiga dan seterusnya (10,7% x Rp 2.400.000 = Rp 
224.160).  
Bagian mudharabah yang didapatkan pada tahun pertama adalah premi 
tabungan (dihitung dari premi yang disetor dikurangi premi tabarru’ dan 
premi biaya) dikalikan dengan asumsi hasil investasi dan bagian hasil 
investasi. Jadi pada tahun pertama, nasabah akan mendapatkan bagian 
mudharabah sebesar (Rp 2.400.000 – Rp 67.440 – Rp 801.600 x (11% x 70%) 
= Rp 117.884).  
Sehingga nilai tunai pada tahun pertama (tabungan tahun pertama atau 
dihitung dari premi yang disetor dikurangi premi tabarru’ dan premi biaya + 
mudharabah tahun pertama). (Rp 2.400.000 – Rp 67.440 – Rp 801.600 =  Rp 





Santunan kebajikan yang didapatkan ketika peserta meninggal pada 
tahun pertama adalah manfaat awal (MA – premi tahun pertama), yaitu Rp 
24.000.000 – Rp 2.400.000 = Rp 21.600.000.  
Sedangkan klaim meninggal yang didapatkan ahli waris adalah sebesar 
manfaat awal ditambah nilai tunai tahun pertama yaitu Rp Rp 24.000.000 + 
Rp 1.648.844 = Rp 25.648.844.  
Jika dilihat potongan biaya premi untuk tahun pertama dan kedua 
cukup besar, meskipun demikian potongan ini jauh lebih kecil jika 
dibandingkan pada asuransi konvensional di mana nasabah belum mempunyai 
nilai tunai hingga akhir tahun kedua karena premi tahun pertama dan kedua 
habis untuk berbagai biaya yang harus dibayar. Selain sistem pengupahan 
agen pada usaha asuransi jiwa tidak berdasarkan sistem gaji bulanan, tetapi 
berdasarkan premi tahun pertama dan kedua dari nasabah yang diajak 
membeli polis asuransi/mengikuti asuransi.  
Jika dihitung, persentase biaya premi (loading) pada tahun pertama 
baik untuk provisi agen maupun biaya administrasi lainnya adalah (Rp 
801.600 : Rp 2.400.000) x 100% = 33,4%.  
Sedangkan biaya loading pada tahun kedua adalah (Rp 404.160 : Rp 
2.400.000) x 100% = 16,8%. 
Sedangkan biaya loading pada tahun ketiga adalah (Rp 224.160 : Rp 





Dari pemaparan di atas, pada produk Mitra Mabrur Plus di Asuransi 
Buiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung diketahui bahwa 
persentase biaya premi (loading) pada tahun pertama sebesar 33,4%. 
Sementara itu, besaran premi yang harus dibayarkan calon nasabah di 
Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung bervariasi dan 
calon nasabah dapat menentukan besaran premi yang akan mereka bayarkan 
yang sesuai dengan kemampuan finansial mereka dan menjangkau semua 
golongan, mulai dari golongan bawah, menengah, maupun atas. Perusahaan 
memberikan ketentuan minimal total premi yang dibayarkan selama satu 
tahun yaitu Rp 1.200.000. Premi tersebut dapat dibayarkan tiap satu bulan, 
tiga bulan, enam bulan, satu tahun sekali maupun sekaligus. Dengan 
ketentuan tersebut, terlihat bahwa Asuransi Bumiputera syariah lebih 
mengutamakan kemaslahatan dalam sistem penerapannya.  
Pendapat tersebut selaras dengan pendapat yang dikemukakan oleh 
Yadi Janwari bahwa aspek kemaslahatan yang merupakan maqashid al-
syariah direalisasikan dalam asuransi syariah terutama dalam hal merealisir 
kepentingan-kepentingan umat dalam kaitannya dengan ketentraman dan 
keterjaminan di hari kemudian. 
Pengelolaan dana pada Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang 
Bandar Lampung dikelola langsung oleh pusat. Jadi kantor cabang seperti di 
Bandar Lampung hanya merupakan pintu gerbang/perantara/penghubung 





mengenai pengelolaan dana diserahkan langsung kepada pusat dengan 
pengawasan dari DPS, sehingga pengelolaan dana tidak akan menyimpang 
dari syariat Islam.  
Dalam hal pembagian keuntungan yang didapat dari pengembangan 
dana, Asuransi Bumiputera Syariah menggunakan akad al-mudharabah, di 
mana peserta/nasabah berlaku sebagai pemilik modal (shahibul maal) dan 
perusahaan selaku pengelola dana (mudharib) dengan nisbah masing-masing 
30% untuk perusahaan dan 70% untuk peserta setelah dikurangi biaya 
operasional. Dengan ketetapan asumsi hasil investasi yang telah ditetapkan 
oleh pusat yaitu minimal 10% yang sewaktu-waktu dapat berubah sesuai 
keuntungan dari pengembangan dana atau investasi.  
Jadi dalam pengelolaan dananya, Asuransi Bumiputera Syariah Kantor 
Cabang Bandar Lampung sudah sesuai dengan syariat Islam seperti yang 
dikemukakan oleh Muhammad Syakir Sula bahwa perusahaan asuransi 
syariah diberi kepercayaan atau amanah oleh para peserta untuk mengelola 
premi, mengembangkan dengan jalan halal, dan memberikan santunan kepada 
yang mengalami musibah sesuai isi akta perjanjian. Dan keuntungan 
perusahaan diperoleh dari pembagian keuntungan dana peserta yang 
dikembangkan dengan prinsip mudharabah (sistem bagi hasil), di mana 
peserta berkedudukan sebagai pemilik modal (shahibul mal) dan perusahaan 





Dalam pengajuan klaim, Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang 
Bandar Lampung tidak mempersulit peserta/nasabah karena prinsip dalam 
operasionalnya adalah tolong-menolong. Apabila ada peserta yang tertimpa 
musibah, dana klaim diambilkan dari rekening tabarru’ yang telah dihibahkan 
oleh peserta untuk membantu peserta lain yang tertimpa musibah. Pada 
asuransi Mitra Mabrur Plus sendiri tidak ada klaim sakit ataupun tahapan 
pengambilan dana, yang ada hanya nilai tunai dari tabungannya yang dapat 
diambil pada saat berakhirnya masa asuransi. Permasalahan mengenai 
anggapan sebagian nasabah yang mengatakan bahwa pengajuan klaim di 
Bumiputera syariah sulit, itu tidaklah benar. Jika ada nasabah/peserta yang 
kesulitan dalam pengajuan klaim, berarti persyaratan-persyaratan yang harus 
dipenuhi belum lengkap sehingga menghambat pengajuan dana klaim.  
Mengenai persyaratan-persyaratan klaim yang terlalu banyak dan 
rumit dari Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung 
tersebut yang menimbulkan anggapan nasabah bahwa perusahaan 
menyulitkan nasabah dalam proses klaim, hal semacam itu tidaklah benar. Hal 
ini dapat dilihat dari pendapat Muhammad Syakir Sula bahwa berbagai 
persyaratan yang ditentukan oleh perusahaan ausransi adalah demi 
kepentingan semua pemegang polis. Asuransi adalah pengelola dana milik 
banyak orang. Maka dari itu ia harus bertanggung jawab dalam mengelola 





Besaran premi yang ditetapkan oleh Asuransi Bumiputera Syariah 
Kantor Cabang Bandar Lampung bervariasiyang dapat disesuaikan dengan 
kemampuan finansial calonnasabah Ketentuan minimal premi yang harus 
dibayar adalah1.200.000 pertahun. Untuk pembayaran premi dapat diangsur 
tiap1 bulan, triwulan, 6 bulan, tahunan, maupun sekaligus dan dengan 
menggunakan akad mudharabah dengan ketentuannasabah sebagai shahibul 
mal dan perusahaan sebagai mudharibdengan bagi hasil 70% : 30%. 
 
Tabel 2.1 
Produk di Asuransi Bumiputera SyariahKantor Cabang Bandar Lampung 
Sumber :  data diolah oleh penulis 
Berdasarkan tabel 1.1 Dari data diatas menunjukan bahwa produk 
produk Mitra Iqro Plus 105 nasabah atau sebesar 13,2 %, Mitra Mabrur Plus 
sebesar 350 atau 43,8 %, produk AJBS Assalam Familiy sebesar 210 





Mitra Iqro Plus 105 13,2 % 
Mitra Mabrur Plus 350 43,8 % 
AJBS Asslam Family 210 26,2 % 
Bp-Link Syariah 135 16,8 % 





nasabahatau 26,2 %, Bp-Link Syariah sebesar 135 nasabah atau sebesar 16,8 
%. Jadi produk di Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar 
Lampung yang merupakan produk unggulan adalah produk mitra mabrur plus. 
 
Tabel  3.1 
Persentase Jumlah Nasabah Produk Mitra Mabrur Plus  
 AsuransiBumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung 
Tahun Jumlah Nasabah Kenaikan Persentase 
2015 325 _ _ 
2016 375 50 15 % 
2017 350 25 6,6% 
Sumber :  data diolah oleh penulis 
Perhitungan persentase jumlah nasabah adalah sebagai berikut: 
a. Tahun 2015 -- 2016 = 375 – 325 x 100% = 15 % 
325 
b. Tahun 2016 – 2017 = 350 – 375 x 100% = 6,6% 
375 
Jadi berdasarkan tabel 1.2 data diatas jumlah nasabah produk mitra mabrur plus 
ini mengalami peningkatan pada tahun 2016 jumlah nasabah sebanyak 375 nasabah 
dengan persentase 15%, dan pada tahun 2017 mengalami penurunan sebanyak 350 






B. Upaya Perusahaan Dalam Meningkatkan Kuantitas Nasabah Pada 
Produk Mitra Mabrur Plus Di Asuransi Bumiputera Syariah Kantor 
Cabang Bandar Lampung Dalam Perspektif Ekonomi Islam 
Menurut pendapat M. Syakir Syula, pemasaran syariah merupakan 
sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses penciptaan, 
penawaran dan perubahan value dan inisiatir kepada stakeholder-nya dan 
dalam keselruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsif-prinsif muamalah 
islami. Allah senantiasa mengingatkan agar senantiasa menghindari perbuatan 
zalim dalam berbisnis termasuk dalam proses penciptaan, penawaran, dan 
proses perubahan nilai dalam pemasaran. 
Sebuah instansi yang menjalankan pemasaran syariah adalah 
perusahaan yang tidak berhubungan dengan bisnis yang mengandung unsur-
unsur yang dilarang menurut syariah seperti bisnis judi, riba, dan produk-
produk haram. Seorang pengusaha dalam pandangan etika bisnis islam bukan 
sekedar mencari keuntungan melainkan keberkahan. Keberkahan yang 
dimaksud adalah dengan memproleh keuntungan yang wajar dan diridhoi oleh 
Allah SWT. 
Strategi pemasaran yang dilakukan Asuransi Bumiputera Syariah 
dalam meningkatkkan kuantitas nasabah adalah dengan cara menggunakan 
variabel-variabel bauran pemasaran (marketing mix) yang meliputi 4P yaitu: 
produk (product), harga (price), tempat/saluran distribusi (place), dan 





1. Strategi Produk (product)  
Penerapan strategi pemasaran produk dengan menampilkan 
mutu dan kelebihan produk-produk tersebut. Dengan keunggulan-
keunggulan tersebut, asuransi bumiputera syariah kantor cabang 
bandar lampung berusaha memberikan penawaran sesuai dengan 
kebutuhan masyarakat agar dapat terpenuhi. Dan menurut ibu soliah 
beliau sangat suka produk-produk yang ditawarkan oleh pihak asuransi 
ini karena produk-produk asuransi jiwa syariah ini sangat sesuai 
dengan kebutuhan zaman sekarang ini. 
Hal ini sudah sesuai dengan  syariat islam  dan tujuan produksi 
dalam ekonomi islam menurut Nejatullah Shiddiqi yaitu: 
a. Merespon kebutuhan konsumen secara pribadi dengan bentuk yang 
memiliki ciri keseimbangan. Dengan adanya produk mitra  mabrur 
plus ini sesuai dengan kebutuhan konsumen, karena sebagian  
besar masyarakat menginginkan untuk pergi ketanah suci untuk 
melakukan ibadah haji, namun terkendala dalam keuangan. 
b. Memenuhi kebutuhan keluarga. Dengan adanya produk mitra 
mabrur plus ini memudahkan nasabah kita untuk melangkahkan 
kaki bersama-sama keluarga dan sanak saudara. 
c. Mempersiapkan sebagian untuk ahli waris. Dengan produk mitra 





produk ini bisa di gantikan oleh ahli waris kita sendiri yaitu anak 
kandung. 
d. Pelayanan sosial dan berinfak dijalan allah. Produk mitra mabrur 
plus ini bisa dikatakan juga salah satu jalan kita menunaikan rukun 
islam yang ke lima yaitu menunaikani ibadah haji. 
2. Strategi Harga (price) 
Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung 
dalam memberlakukan produk Mitra Mabrur Plus memiliki nilai yang 
kompetitif. Akad yang digunakan pada produk mitra mabrur plus ini  
adalah akad mudharabah yang dimana peserta secara kolektif atau 
individu dengan perusahaan dengan tujuan komersial yang 
memberikan  kuasa kepada perusahaan  sebagai mudharib untuk  
mengelola investasi dana Tabarru’, dengan sistem berupa nisbah bagi 
hasil yang besarnya  sebagai berikut: 
a. Investasi dana  tabarru’ dengan komposisi 70% untuk dana 
tabarru’ dan  30% untuk dana perusahaan 
b. Investasi dana  pemegang polis dengan komposisi 70% untuk 
pemegang polis dan 30% untuk perusahaan. 
Menurut ibu Anggi yang merupakan salah satu nasabah produk 
mitra mabrur plus ini harga yang diberikan oleh asuransi bumiputera 
syariah untuk produk mitra mabrur plus ini bisa dikatakan relative 





triwulan, semesteran, dan tahunan. Dengan biaya kalau bulanan 
sebesar Rp 100.000, triwulan sebesar Rp 300.000. semesteran sebesar 
Rp 600.000, dan kalau tahunan sebesar Rp 1.200.000. dan preminya 
ini tidak memberatkan nasabah jadi dengan adanya premi yang 
berpariasi ini sangat membantu. 
Hal ini sudah sesuai dengan penetapan harga dalam islam  
dimana sesuai dan tidak memberatkan konsumen untuk membelinya, 
serta harga yang ditetapkan haruslah adil  dan tidak merugikan salah 
satu pihak variabel harga terhadap pelanggan akan disajikan harga  
yang  kompetitif. Sistem pasar yang adil akan melahirkan harga yang 
wajar dan juga tingkat keuntungan yang tidak berlebihan.Dalam ayat 
Al-Qur’an surat An-Nahl: 90, yaitu: 
                   
                    
 
 Artinya: “Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) Berlaku adil 
dan berbuat kebajikan, memberi kepada kaum kerabat, dan Allah 
melarang dari perbuatan keji, kemungkaran dan permusuhan. Dia 






Pentingnya penetapan harga yang benar merupakan kunci 
bagaimana nasabah akan tertarik untuk menggunakan  produk mitra 
mabrur plus karena harga yang ditawarkan tidak memberatkan 
nasabah. Sehingga tercipta keadilan yang merupakan prinsif islam 
yang harus dipegang serta tidak ada yang merasa saling merugikan, 
akan tetapi merasa saling menguntungkan, nyaman dan merasa puas 
antara kedua belah pihak asuransi dan nasabah. 
3.  Strategi Tempat/saluran  (Distribusi) 
Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung 
dalam meningkatkan distribusi produk dan layanandidukung oleh 
tempat atau kantor yang strategis. Distribusi adalah bagaimana produk 
tersebut dapat sampai pada penggunaan terakhir yang dalam hal ini 
adalah pelanggan dengan biaya yang seminimal mungkin tanpa 
mengurangi kepuasaan pelanggan. 
Dalam praktiknya, dalam pendistribusian yang dilakukan oleh 
asuransi bumiputera syariah yaitu memiliki alur produk dari kantor 
pusat ke asuransi kantor cabang kemudian langsung ke konsumen. 
Dengan demikian, dapat diketahui bahwa strategi pendistribusian yang 
diterapkan oleh asuransi bumiputera syariah kantor cabang bandar 
lampung memiliki alur produk yang singkat, karena produk tidak 





Tempat lokasi asuransi bumiputera syariah  ini juga sangat 
strategis karena berada tepat dijalur dua palapa dan berada ditengah-
tengah pusat keramaian. Sehingga sangat membantu untuk 
mengembangkan produk-produk dan sangat mudah dijangkau  oleh  
nasabah.Jadi pendistribusian produk-produk asuransi bumiputera 
syariah kantor cabang bandar  lampung ini sangat cepat, tepat, dan 
mudah. karena berada di depan jalan raya dan pusat keramaian 
sehingga sangat mudah dijangkau  oleh masyarakat. 
Distribusi mempunyai arti yang luas dalam arti penyebaran dan 
penukaran hasil produksi lain. Islam telah memberikan tuntunan yang 
wajib diikuti oleh pelaku ekonomi muslim. Sebagaimana dijelaskan 
oleh Allah dalam Q.S. Al-Baqarah 3 yaitu: 
                  
 
Artinya: “(yaitu) mereka yang beriman kepada yang ghaib, 
yang mendirikan shalat, dan menafkahkan sebahagian rezki, yang 
Kami anugerahkan kepada mereka”.  
Distribusi pendapatan dalam islam yang dijadikan batasan 
kebutuhan adalah maqasid asy-syariah (menjaga agama, diri, atau 







4. Strategi Promosi(Promotion) 
Dalam menghadapi persaingan, asuransi bumiputera syariah 
kantor cabang bandar lampung melakukan promosi  dalam 
memasarkan produk-produknya, meliputi: periklanan, publisitas dan 
penjualan pribadi. 
a. Periklanan (advertising) 
Media periklanan  yang digunakan  asuransi  bumiputera 
syariah  kantor cabang bandar lampung melalui media internet, 
maupun brosur yang epektif dan mudah dipahami. Dengan 
promosi melalui iklan di media di internet asuransi menampilkan 
semenarik mungkin dengan begitu nasabah atau calon nasabah 
dapat mengenal produk yang dipilihnya berdasarkan informasi dari 
sumber website asuransi tersebut. 
b. Penjualan Pribadi (Personal Selling) 
Strategi pemasaran yang dilakukan oleh asuransi bumiputera 
syariah kantor cabang bandar lampung melalui kegiatan personal 
selling antara lain: melalui kontak langsung dengan para calon 
nasabahnya dengan cara melakukan canvassing (silaturahmi 
dilakukan  dalam presentasi didalam instansi-instansi). Personal 
selling yang ditawarkan kepada calon nasabah atau nasabah yang 






c. Publisitas (Publicity) 
Untuk strategi  ini asuransi bumiputera syariah kantor cabang 
bandar lampung menggunakan alat publisitas melalui pers pada 
surat kabar, koran, majalah, dan melalui  media internet. 
Berdasarkan sarana promosi yang telah dipaparkan, strategi 
pemasaran yang digunakan oleh asuransi bumiputera syariah  
kantor cabang bandar lampung seperti periklanan, penjualan 
pribadi, dan publisitas sudah sesuai dengan syariat islam  dan etika 
promosi yang menjadi prinsif bagi syariah marketer dalam 
menjalankan fungsi pemasaran yaitu: 
1) Memiliki kepribadianspritual(taqwa), karena asuransi 
bumiputera syariah lebih mendahulukan sesuatu yang bersifat 
baik secara moral maupun etika prilaku dengan nasabah, dari 
pada melalukan tindakan yang  bersifat tidak baik. Di asuransi 
bumiputera syariah tidak melakukan aktivitas pemasaran yang 
non  halal. 
2) Berprilaku baik dan simpatik(siddiq), yaitu asuransi 
bumiputera syariah menerapkan prinsif social andenvironment 
care memiliki kepedulian  yang tulus terhadap  lingkungan dan 
sosial. Dalam pemasarannya senantiasa berprilaku  baik dan 





3) Berlaku adil dalam bisnis (al-adl), comptence: meningkatkan 
keahlian sesuai tugas yang diberikan dan tuntutan perusahaan. 
4) Bersikap rendah  hati dan melayani (khidam), sesuai dengan 
prinsif service excellence memberikan pelayanann terbaik yang 
melampaui harapan nasabah, inovation yang mengembangkan 
proses dan pelayanan yang baik untuk  para nasabah dan calon 
nasabah. 
5) Mepati janji dan tidak curang, seperti prinsif prudence menjaga  
amanah dan melakukan perbaikan proses terus-menerus. 
Seperti dalam Al-Qur’an surat  Al-Maidah ayat:1  
                        
                      
    
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, penuhilah 
aqad-aqad itu. Dihalalkan bagimu binatang ternak, kecuali 
yang akan dibacakan kepadamu. (yang demikian itu) dengan 
tidak menghalalkan berburu ketika kamu sedang mengerjakan 
haji. Sesungguhnya Allah menetapkan hukum-hukum menurut 
yang dikehendaki-Nya”. 
6) Jujur dan terpercaya (al-amanah), hal ini sesuai dengan prinsif 





mengembangkan prilaku dapat dipercaya dan percaya dengan 
nasabahnya. 
7) Tidak suka berburuk sangka (su’udzon), yaitu asuransi 
bumiputera syariah dalam persaingan bisnisnya tidak  
melakukan  tindakan  yang merugikan pesaingnyadengan 
mengadu domba karena diterapkan  prinsif saling menghormati 
satu  sama lain dalam melakukan  aktivitas pemasaran. 
8) Tidak menjelek-jelekan (ghibah), yaitu asuransi bumiputera 
syariah tidak melakukan tindakan yang menghancurkan 
martabat orang lain, menodai harga diri,  kemulian serta 
kehormatan orang lain  dalam menghadapi aktivitas pemasaran 
produk-produknya. 
9) Tidak melakukan sogokan atau suap (risywah), yaitu asuransi 
bumiputera syariah tidak memperkenankan tindakan yang 
termasuk fraund atau melakukan suap dalam hal apapun. 
Strategi pemasaran yang dilakukan sudah sesuai dengan prinsif-
prinsif islam, dengan menjaga strategi dengan cara tersebut sudah 
menciptakan  kesan bagi para nasabah untuk memahami produk dari 
asuransi bumiputera syariah bukan hanya asuransi haji saja. Namun  
strategi yang digunakan harus dapat meningkatkan nasabah agar 










Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan dapat 
ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut: 
1. Produk Mitra Mabrur Plus pada Asuransi Bumiputera Syariah Kantor 
Cabang Bandar Lampungmenggunakan akad mudharabah dengan 
ketentuannasabah sebagai shahibul mal dan perusahaan sebagai 
mudharib. Bagi hasil yang diberikan asuransi bumiputera syariah yaitu 
70% untuk perusahaan dan 30% untuk nasabah, Besaran premi yang 
ditetapkan oleh Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar 
Lampung bervariasiyang dapat disesuaikan dengan kemampuan finansial 
calonnasabah ketentuan maksimal premi yang harus dibayar 
adalah1.200.000 pertahun. Untuk pembayaran premi dapat diangsur 
tiap1 bulan, triwulan, 6 bulan, tahunan, maupun sekaligus dengan 
persentase jumlah nasabahnya sebesar 15% - 6,6 %. 
2. Upaya perusahaan dalam meningkatkan kuantitas nasabah perspektif 
ekonomi islam yaitu strategi pemasaran yang dilakukan Asuransi 
Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung sudah sesuai 
dengan prinsif syariah dan tidak bertentangan dengan etika bisnis islam. 





place, dan promotion. dalam pelaksanaannya juga tidak melanggar 
prinsif islam dan sesuai dengan etika bisnis islam. Namun yang perlu 
diperbaiki dalam strategi promosi pemasarannya yaitu dengan 
penggunaan media sosial dalam broadcast lebih diperbanyak, serta 
marketingnya lebih aktif dalam publikasi promosi agar dapat 
meningkatkan jumlah nasabah. 
 
B. Saran 
1. Kepada perusahaan Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar 
Lampung agar setiap karyawan terutama agen berusaha semaksimal  
mungkin  untuk  menyakinkan para calon nasabah dalam memasarkan 
produk mitra mabrur plus sehingga dapat menarik  masyarakat dan hasil 
yang didapatkan sesuai dengan apa yang telah ditargetkan sebelumnya. 
2. Kepada perusahaan Asuransi Bumiputera Syariah Kantor Cabang Bandar 
Lampung agar mengembangkan dalam mensosialisasikan produk-
produknya melalui media internet dalam pengembangan broadcast, 
mengadakan pelatihan bukan hanya untuk merketingnya, tetapi 
mengedukasikan tentang produk mitra mabrur plus untuk seluruh agen. 
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 Pedoman Wawancara 
 
1. Bagaiman upaya asuransi bumiputera syariah untuk meningkatkan jumlah 
nasabah terkait produk mitra mabrur plus? 
2. Ada berapa premi yang diterapkan asuransi bumiputera syariah kantor cabang 
bandar lampung terkait produk mitra mabrur plus? 
3. Apakah premi tabarru’, Premi Biaya, dan Premi Ujrah dibedakan dalam 
pembukuannya? 
4. Bagaimana mekanisme pengelolaan dana pada produk mitra mabrur plus yang 
berkaitan dengan pembukuan dan investasi dana? 
5. Apa saja strategi yang digunakan dalam memasarkan produk mitra mabrur 
plus? 
6. Apa media yang digunakan dalam memasarkan produk mitra mabrur plus? 
 
 
 
